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  شكر وتقدير 
 

التحᙔᗪر،    ᤆ
ᣐ᥃ لمساعدتهم  المكتب،   ᤆ

ᣐ᥃  ᤆ
ᣦᤶزملا وخاصة  المجموعة،  وأعضاء   ᤆ

ᣦᤶلزملا  ᣐ ᣑᤵمم  ᤆ ᣐᤷأن
و  اللᚖل،  من  متأخر  وقت   ᤆ

ᣐ᥃ النقاش  المعنويللوجلسات  ومساعدي من    دعم  المكتᚁات  أمناء 
ᤆ الدراسة من الجامعةالأᙠحاث 

ᣐ᥃ ᣐ ᣾ᤵالشكر فلهم  والمشارك ᤆ
ᣐᤶوألهمو ّ ᤆ

ᣐ᥃ الذين أثروا.  
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 ملخص الدراسة 

اء ᣔ᤭هذه الدراسة، يتم استكشاف مفهوم " ال ᤆ
ᣐ᥃  ةᚁالحاجة والرغ ᣐ ᣾ᤵب ᥋ة تؤثر عᚖكظاهرة سلوك "

أسᚁابها   وتحدᙵد  المش᝼لة  بتعᙔᗪف  الدراسة  تᚁدأ   . ᤆ᤼اقتصادي ونف الأفراد والمجتمع من منظور 
تأث᣾ᤫ الᛕسᙔᗽق والضغوط النفسᚖة ع᥋ سلوك المستهلك. ثم يتم  ᤆ ذلك 

ᣐ᥃ ماᙠ ،شارهاᛕوعوامل ان
اء وعلاقتها ᙠالضغوط النفسᚖة. ᙠعد ذلك،   بهذا النᗽع من تحلᚖل الأنماط النفسᚖة المرتᚁطة   ᣔ᤭ال

اتᚖجᚖات للحد منها   ᣑᤫا اس ᡶح ᣑᤫوالعام، مق ᤆ᤾الاقتصاد الشخ ᥋هذه الظاهرة ع ᣾ᤫحث تأثᚁيناقش ال
ᤆ مواجهة هذه المش᝼لة.  

ᣐ᥃ ودور الحكومة والمؤسسات ، ᤆ᥂ف المجتمᚖوالتثق ᤆ᥉الما ᤆ᥁ز الوᙔᗫتع ᣽ᤫع
ا  ᣔ᤭م فهم شامل الᙵتقد ᥉نء تهدف الدراسة إ ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫل مواجهتها.  وأثرها  الغᚁوس  

  

  

  

  

Abstract 
In this study, the concept of “purchasing between need and desire” as a 
behavioral phenomenon affecting individuals and society is explored from 
an economic and psychological perspective. The study begins by defining 
the problem and determining its causes and factors for its spread, including 
the impact of marketing and psychological pressures on consumer 
behavior. Then the psychological patterns associated with purchasing 
chaos and their relationship to psychological stress are analyzed. Next, the 
research discusses the impact of this phenomenon on the personal and 
public economy, proposing strategies to reduce it by enhancing financial 
awareness and community education, and the role of the government and 
institutions in confronting this problem. The study aims to provide a 
comprehensive understanding of purchasing chaos, its impact, and ways to 
confront it 
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  مقدمة الدراسة   
᜻ ᤆشهدها العالم، أصᚁحت ظاهرة "   ᣑᤷعة الᙔ᤭ة الᚖة والاجتماعᙵات الاقتصاد ᣾ᤫظل التغ ᤆ

ᣐ᥃سوقᛕال  "
والتحلᚖل.   الدراسة  ᚤستحق  اᙵدة  ᣐ ᣑᤫم أهمᚖة  ذا  ا  ᡶاء  و موضوع ᣔ᤭ن  ال ᣐ ᣑᤫم  ᣾ᤫالغᙵ  اتᚖسلوك عكس 

رة  ᣽ᤫم ᣾ᤫة وغᚖعقلان ᣾ᤫة غᚖائ ᣔ᤬ اتخاذ قرارات  ᥉مدروسة، تؤدي إ ᣾ᤫمنتظمة وغ ᣾ᤫة غᚖថاستهلا
ᤆ يواجهها   ᣑᤷة الᚖشار هذه الظاهرة، منها الضغوط النفسᛕان ᤆ

ᣐ᥃ ا. وقد ساهمت عدة عوامل ᡶᙵاقتصاد
  ᣐ ᣾ᤫستهدف تحفᚤ ᤆ ᣑᤷة المكثفة الᚖقᙔᗽسᛕة، والجهود الᚖاتهم اليومᚖح ᤆ

ᣐ᥃ ة  الأفرادᚖថة الاستهلاᚁالرغ
 . ᣐ ᣾ᤵឤة للمستهلᚖاجات النفسᚖستغل العواطف والاحتᚤ ة متطورةᚖقᙔᗽسᚤ اتᚖمن خلال تقن  

 

اء حدود الأفراد لᛕشمل المجتمع والاقتصاد ع᥋ نطاق أوسع. حᚖث تؤدي  ᣔ᤭ال ᣐ᤽تتجاوز آثار فو
إ᥉ تدهور الوضع الماᤆ᥉ الشخᤆ᤾ للأفراد، وزᙔادة مستᙔᗽات الديون، وتراجع القدرة ع᥋ تحقيق  

ᚖថعة الاستهلا ᣐ ᣐᤫز الᙔᗫتع ᤆ
ᣐ᥃ اء ᣔ᤭ال ᣐ᤽ساهم فوᚤ ،ةᚖة الاجتماعᚖمن الناح . ᤆ᥉ីل الاستقرار الماዘة وت

ᤆ تركز ع᥋ التوف᣾ᤫ والاعتدال. أما من الناحᚖة الاقتصادᙵة، فتؤثر هذه الظاهرة  ᣑᤷة الᚖم المجتمعᚖالق
اختلالات    ᥉إ يؤدي  قد  الذي  المستدام،   ᣾ᤫغ الاستهلاك  زᙔادة  خلال  من  العام  الاقتصاد   ᥋ع

 . ᤆ᥋៌المستوى ال ᥋ة عᙵاقتصاد 

 

 ᥉شارها، إᛕابها وعوامل انᚁل أسᚖهذه الظاهرة وتحل ᥋ط الضوء عᚖسلᚤ ᥉تهدف هذه الدراسة إ
اء الفوضᙔᗽة. ᝨما ᚤس᥂ إ᥉ تقدᙵم  ᣔ᤭ات الᚖتقف وراء سلوك ᤆ ᣑᤷة الᚖجانب استكشاف الأنماط النفس

اء   ᣔ᤭ال  ᣾ᤫتأث ن  رؤى حول  ᣐ ᣑᤫم  ᣾ᤫة الغᚖعمل اتᚖجᚖات  ᣑᤫاس وتقدᙵم   ، ᤆ᤾والشخ العام  الاقتصاد   ᥋ع
للحد منها. ومن خلال دراسة هذه الجوانب المختلفة، ᚤس᥂ الدراسة إ᥉ تقدᙵم إطار علᙵ ᤆ᥎مكن 

اء   ᣔ᤭ن  من خلاله فهم ظاهرة ال ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫل  الغᚖتقل ᤆ
ᣐ᥃ ساعدᚤ وضع حلول ᤆ

ᣐ᥃ ل أعمق والمساهمة᝼شᜦ
 آثارها السلبᚖة ع᥋ الأفراد والمجتمع. 
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  مش᝼لة الᚁحث
  

اء ᣔ᤭ظاهرة " ال ᤆ
ᣐ᥃ حثᚁلة ال᝼ن    تتمثل مش ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫالمجتمعات  الغ ᤆ

ᣐ᥃ حت ظاهرة ملحوظةᚁأص ᤆ ᣑᤷال "
ات سلبᚖة ع᥋ الأفراد والمجتمع   ᣾ᤫتأث ᥉المدروس إ ᣾ᤫغ ᤆ᥆ث يؤدي السلوك الاستهلاᚖالحديثة، ح
 ᣐ ᣾ᤵة، مدفوعᚖعقلان ᣾ᤫة غᚖائ ᣔ᤬ يتخذون قرارات ᣐ ᣾ᤵឤد من المستهلᙵأن العد ᤆ

ᣐ᥃ لة᝼ز المش ᣽ᤫه. ت᤬أᙠ
ا يؤدي إ᥉ تدهور الوضع الماᤆ᥉ الشخᤆ᤾ وزᙔادة ᙠعوامل نفسᚖة واجتماعᚖة وᚤسᙔᗽقᚖة معقدة، مم

. هذه الظاهرة تحتاج إ᥉ دراسة متأنᚖة لفهم   ᤆ᥋៌الاقتصاد ال ᥋ع ᤆ ᣽ᤷالسل ᣾ᤫعن التأث ًᤨ الديون، فض
ها ع᥋ الأفراد والمجتمع.  ᣾ᤫم حلول فعالة للحد من تأثᙵابها وتقدᚁعادها وأسᙠأ  
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  أهمᚖة الدراسة  
  

᜻ ᤆشهدها العالم،  ᣑᤷة الᙵة والاقتصادᚖات الاجتماع ᣾ᤫظل التغ ᤆ
ᣐ᥃ ة ᣾ᤫة كبᚖسب هذه الدراسة أهمᛕتك

اء ᣔ᤭ظاهرة " ال ᥋سلط الضوء عᚤ ثᚖط  حᚁمنض ᣾ᤫالأفراد والمجتمع. الغ ᥋قة عᚖاتها العم ᣾ᤫوتأث "
ᤆ منها العدᙵد 

ᣐᤶعاᙵ ةᚖة ونفسᙵلات اقتصاد᝼ة لمشᚖم حلول عملᙵتقد ᤆ
ᣐ᥃ ساهم᜻ فهم هذه الظاهرة

  ᤆ᥉الما ᤆ᥁ز الوᙔᗫتع ᥉إ ᥂سᚤ ما أن الدراسةᝨ .المدروسة ᣾ᤫة غᚖائ ᣔ᤭ب القرارات الᝇسᜦ من الأفراد
للحد  اتᚖجᚖات  ᣑᤫاس وتقدᙵم   ᣐ ᣾ᤵឤالمستهل  ᣐ ᣾ᤵعزز    بᙵ مما  الفوضᙔᗽة،  الاستهلاᚖថة  السلوكᚖات  من 

المستوى   ᥋ع اقتصادي  توازن  تحقيق   ᤆ
ᣐ᥃ و᜚ساهم   ᤆ᤾الشخ المستوى   ᥋ع  ᤆ᥉الما الاستقرار 

  ᤆ
ᣐ᥃ د الحكومات والمؤسساتᚖمكن أن تفᙵ ذلك، فإن نتائج هذه الدراسة ᥉الإضافة إᙠ . ᤆ᥂المجتم

اءᙠصᚖاغة سᚖاسات تهدف إ᥉ مواجهة التحدᙵات الاقتصادᙵة والاجتماعᚖة المرتᚁطة    ᣔ᤭ال   ᣾ᤫالغ
ن ᣐ ᣑᤫم .  
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  هداف الدراسة: أ

  :الأهداف التالᚖةتهدف هذه الدراسة إ᥉ تحقيق 

اء  .1 ᣔ᤭د مفهوم الᙵن   تحد ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫف دقيق وواضح     :الغᙔᗪم تعᙵد  لهذه اتقدᙵلظاهرة، مع تحد
ᤆ ظهورها وانᛕشارها 

ᣐ᥃ سهمᚤ ᤆ ᣑᤷة الᙵة والاقتصادᚖة والاجتماعᚖالعوامل النفس. 
2.   ᥉ة إᙵاب والعوامل المؤدᚁل الأسᚖع من  تحلᗽاء هذا الن ᣔ᤭دراسة العوامل المختلفة، مثل   :ال

  ᣾ᤫة غᚖائ ᣔ᤬ اتخاذ قرارات  ᥉تدفع الأفراد إ  ᤆ ᣑᤷة، الᚖقᙔᗽسᛕات ال ᣾ᤫوالتأث النفسᚖة  الضغوط 
 .عقلانᚖة

3.  ᣾ᤫم تأثᚖالأفراد والمجتمع ه  تقي ᥋ات  :عᙔᗽالمست ᥋ة لهذه الظاهرة عᚖاستكشاف الآثار السلب
 ᤆ᥉ادة الديون وتدهور الوضع الماᙔذلك ز ᤆ

ᣐ᥃ ماᙠ ،ةᚖة والاجتماعᙵة والاقتصادᚖالشخص. 
4.  ᣔ᤭ق والᙔᗽسᛕال ᣐ ᣾ᤵن دراسة العلاقة ب ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫات    :اء الغᚖز سلوكᙔᗫتع ᤆ

ᣐ᥃ قᙔᗽسᛕل دور الᚖتحل
 ᣐ ᣾ᤵឤة للمستهلᚖة والعاطفᚖة استغلاله للحاجات النفسᚖفᚖة، وكᙔᗽاء الفوض ᣔ᤭ال. 

للحد من   .5 اتᚖجᚖات  ᣑᤫم اسᙵع من  تقدᗽالن اء هذا  ᣔ᤭ات   :الᚖجᚖات ᣑᤫة واسᚖاح حلول عمل ᣑᤫاق
  ᤆ᥁ز الوᙔᗫتع ᤆ ذلك 

ᣐ᥃ ماᙠ اتᚁاعها للحد من هذه الظاهرة،  فعالة ᙵمكن للأفراد والمجتمع 
 ᤆ᥂ف المجتمᚖوالتثق ᤆ᥉الما. 

الحكومة والمؤسسات  .6 ᚤ:  ᤆسلᚖط الضوء ع᥋ دور 
ᣐ᥃ مناقشة دور الحكومة والمؤسسات

 ᥋ها ع ᣾ᤫل تأثᚖتقل ᤆ
ᣐ᥃ سهمᚤ ᤆ ᣑᤷعات الᙔ ᣔ᤭ᛕاسات والᚖاء، ووضع الس ᣔ᤭ال ᣐ᤽الحد من فو

 .المجتمع والاقتصاد
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  أسئلة الدراسة 

اء؟   دوافع ما هو مفهوم    · ᣔ᤭ال  

  ف ظاهرةᙔᗪمكن تعᙵ فᚖل دقيق؟ دوافعك᝼شᜦ اء ᣔ᤭ال 

ᤆ تؤدي إ᥉ انᛕشار    · ᣑᤷاب والعوامل الᚁالأس ᤆ᥏ اء؟   دوافع ما ᣔ᤭ال 

   هذه ظهور   ᤆ
ᣐ᥃ ᚤسهم   ᤆ ᣑᤷال والاقتصادᙵة  والاجتماعᚖة  النفسᚖة  العوامل   ᤆ᥏ ما 

 الظاهرة؟

اء   دوافع كᚖف تؤثر    · ᣔ᤭ن   ال ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫالأفراد والمجتمع؟   الغ ᥋ع 

   ،ةᙵالاقتصاد الشخصᚖة،  المستᙔᗽات   ᥋ع الظاهرة  لهذه  السلبᚖة  الآثار   ᤆ᥏ ما 
 والاجتماعᚖة؟ 

ᤆ تعᙔᗫز   ·
ᣐ᥃ قᙔᗽسᛕاء ما هو دور ال ᣔ᤭ن   ال ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫ؟  الغ 

  ᣐ ᣾ᤵالفوضوي ب ᤆ᥆السلوك الاستهلا ᣐ ᣾ᤫتحف ᤆ
ᣐ᥃ قᙔᗽسᛕات الᚖجᚖات ᣑᤫسهم اسᚤ فᚖك

؟ ᣐ ᣾ᤵឤالمستهل 

اء   · ᣔ᤭ال ᣐ ᣾ᤵالعلاقة ب ᤆ᥏ ن   ما ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫة؟   الغᚖوالضغوط النفس 

  اء ᣔ᤭ال  ᥋ع وᚤشجعهم   ᣐ ᣾ᤵឤالمستهل سلوك   ᥋ع النفسᚖة  الضغوط  تؤثر  كᚖف 
؟ ᤆ

ᣐᤶعقلا ᣾ᤫل غ᝼شᜦ 

اء   · ᣔ᤭ات الفعالة للحد من الᚖجᚖات ᣑᤫالاس ᤆ᥏ ط  ماᚁمنض ᣾ᤫ؟ الغ 

  مستوى الأفراد ᥋اعها عᚁمكن اتᙵ ᤆ ᣑᤷالخطوات ال ᤆ᥏ والمجتمع للحد من هذه  ما
 الظاهرة؟

اء؟   · ᣔ᤭ال ᣐ᤽لة فو᝼معالجة مش ᤆ
ᣐ᥃ ما هو دور الحكومة والمؤسسات 

  وضع حلول فعالة للحد من آثار ᤆ
ᣐ᥃ سهمᚤ مكن للحكومة والمؤسسات أنᙵ فᚖك

 هذه الظاهرة ع᥋ الاقتصاد والمجتمع؟
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 فرضᚖات الدراسة: 

 ᣐ ᣾ᤵالتاليت ᣐ ᣾ᤵتᛸالفرض ᥋تقوم هذه الدراسة ع:  

1.  ᥉ة الأوᚖالفرض:  ᣐ ᣾ᤵᘿيتعرض لها الأفراد و ᤆ ᣑᤷة الᚖالضغوط النفس ᣐ ᣾ᤵة بᚖجابᙵهناك علاقة إ
اء ᣔ᤭ات الᚖط  سلوكᚁمنض ᣾ᤫة  الغᚖادة احتمالᙔز ᥉ة تؤدي إᚖادة الضغوط النفسᙔث أن زᚖح ،

ائᚖة غ᣾ᤫ عقلانᚖة وغ᣾ᤫ مدروسة ᣔ᤬ اتخاذ قرارات. 
اتᚖجᚖات تروᙔجᚖة مكثفة ᜻ساهم   :الفرضᚖة الثانᚖة .2 ᣑᤫة واسᚖب نفسᚖأسالᙠ ق الموجهᙔᗽسᛕال

اء  ᣔ᤭ارتفاع معدلات ال ᥉مما يؤدي إ ، ᣐ ᣾ᤵឤالمستهل ᣐ ᣾ᤵاء ب ᣔ᤭ز ظاهرة الᙔᗫتع ᤆ
ᣐ᥃ ᣾ᤫل كب᝼شᜦ

ات السلبᚖة ع᥋ الأفراد والمجتمع ᣾ᤫادة التأثᙔالفوضوي وز. 

  محددات الدراسة: 
  2024وا᥉   2022الحدود الزمانᚖة: امتدت من 

  العᚖᘿᗪة السعودᙵةالحدود الم᝼انᚖة: المملឤة 

اء  ᣔ᤭الᙠ حث جميع الفئات المهتمةᚁة للᙔ ᣔ᤭ᝇشمل الحدود الᚤ :ةᙔ ᣔ᤭ᝇالحدود ال  
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  لحات الدراسة: طمص

اء  .1 ᣔ᤭ال ᣐ᤽فو (Purchase Disorder):   ᣾ᤫة غᚖائ ᣔ᤬ اتخاذ قرارات ᤆ
ᣐ᥃ ة تتمثلᚖظاهرة سلوك ᤆ᥏

ا ما تكون مدفوعة ᙠعوامل   ᡶᚁمدروسة، غال ᣾ᤫة وغᚖة، مما يؤدي  عقلانᚖقᙔᗽسᚤة وᚖة واجتماعᚖنفس
م الديون وتدهور الوضع الماᤆ᥉ للأفراد  ر وتراី ᣽ᤫالم ᣾ᤫادة الاستهلاك غᙔز ᥉إ. 

2.  ᤆ᥆الاستهلا مع   :(Consumer Behavior) السلوك  الأفراد  بها  يتفاعل   ᤆ ᣑᤷال الطᙔᗪقة  هو 
المتعلقة   القرارات  اتخاذ  ذلك   ᤆ

ᣐ᥃ ᙠما  السوق،   ᤆ
ᣐ᥃ والخدمات  والاستهلاك المنتجات  اء  ᣔ᤭الᙠ
 .والت᤯فات الناتجة عنها 

النفسᚖة  .3 ᤆ يتعرض لها  :(Psychological Stress) الضغوط  ᣑᤷال ᤆ᤼التوتر النف ᤆ᥏ حالة من 
ᤆ قد تؤثر ع᥋ قراراته  ᣑᤷة، والᚖاة اليومᚖالح ᤆ

ᣐ᥃ يواجهها ᤆ ᣑᤷات الᙵلات أو التحد᝼جة للمشᚖᛕالفرد ن
 ᤆ᥆ة وسلوكه الاستهلاᚖائ ᣔ᤭ال. 

ᝨات  :(Marketing) الᛕسᙔᗽق  .4 ᣔ᤭ال بها  تقوم   ᤆ ᣑᤷال والعملᚖات  الأᚸشطة  من  مجموعة 
وᙔــــج،   ᣑᤫال الإعلانات،  وᚤشمل  مبᚖعاتها،  وزᙔادة  والخدمات  للمنتجات  وᙔــــج  ᣑᤫلل والمؤسسات 

 .ᚤسع᣾ᤫ المنتجات، والتوزᙔــــع
5.  ᤆ᥉الما ᤆ᥁الو (Financial Awareness):   ل᝼شᜦ ةᚖفهم و᠄دارة شؤونه المال ᥋هو قدرة الفرد ع

ᤆ الديون أو  
ᣐ᥃ ة، وتجنب التورط ᣾ᤫنᛕة مسᚖائ ᣔ᤬ اتخاذ قرارات ᥋ذلك القدرة ع ᤆ

ᣐ᥃ ماᙠ ،صحيح
 .اتخاذ قرارات اقتصادᙵة غ᣾ᤫ عقلانᚖة

6.  ᤆ᥂ف المجتمᚖالتثق (Community Education):   والمعرفة ᤆ᥁الو ᣔ᤭ᛩالجهود المنظمة ل ᤆ᥏
  ᣐ ᣾ᤵا معينة، مثل الاستهلاك المسؤول و᠄دارة الأموال، بهدف تحسᙵأفراد المجتمع حول قضا ᣐ ᣾ᤵب

 .سلوكᚖاتهم وتوجيهها نحو الصالح العام 
7.  ᤆ᤾الشخ الدخل،   :(Personal Economy) الاقتصاد  و᜚شمل  للفرد،   ᤆ᥉الما الوضع  هو 

 ᤆ᥉قة تحقق الاستقرار الماᙔᗪطᙠ ة إدارة هذه الجوانبᚖفᚖثمار، وكᛕالنفقات، الادخار، والاس. 
العام  .8 و᜚شمل   :(Public Economy) الاقتصاد  للمجتمع ᝼ᝨل،  الاقتصادᙵة  الحالة   ᥉إ  ᣾ᤫش᜻

ᤆ تؤثر ع᥋ الᛩشاط الاقتصادي ᣑᤷاسات الحكومة الᚖف، التضخم، وسᚖالنمو الاقتصادي، التوظ. 
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: الإطار النظري والدراسات الساᙠقة        ᤆ
ᣐᤶالفصل الثا  
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  أولا: الإطار النظري  

  المش᝼لة المᚁحث الأول: مقدمة وتعᙔᗪف 

 مقدمة 

 ᣾ᤫوغ ᤆ
ᣦᤶالعشوا اء  ᣔ᤭ال ات الاجتماعᚖة والاقتصادᙵة الᙔ᤭عة، أصبح سلوك  ᣾ᤫالتغᙠ يᛕسم   ᤯ع ᤆ

ᣐ᥃
  ᣐ᤽اسم "فوᙠ تُعرف ᤆ ᣑᤷحد سواء. هذه الظاهرة، ال ᥋لة تؤرق المجتمعات والأفراد ع᝼ط مشᚁالمنض

معضلة    ᥉إ تحولت  ᙠل  إغفالها،  ᙵمكن  فردᙵة  مش᝼لة  مجرد  تعد  لم  اء"،  ᣔ᤭ة الᚖنفس أᙠعاد  ذات 
اء   ᣔ᤭ال ᣐ᤽فو ᥉ابها وآثارها. يُنظر إᚁحث ودراسة معمقة لفهم أسᙠ ᥉ة تحتاج إᙵة واقتصادᚖواجتماع
دون  السلع  اء  ᣔ᤬ ᥋المفرط ع الإقᚁال  ا من  ᡶدءᙠ متعددة،  أش᝼ال   ᤆ

ᣐ᥃ ᙵظهر   ᤆ᥅نمط سلو أنها   ᥋ع
ر ع᥋ منتجات وخدم ᣽ᤫالم ᣾ᤫالإنفاق غ ᥉إ ᤤًة لها، وصوᚖة  الحاجة الفعلᚖقᚖمة حقᚖف قᚖات لا تض

ᚤ ᤆسلᚖط الضوء ع᥋ هذه الظاهرة وتحلᚖل العوامل  
ᣐ᥃ ة هذه الدراسةᚖأهم ᥋اة المستهلك. تتجᚖلح

اتها السلبᚖة ع᥋ الأفراد والمجتمع ᣾ᤫة للحد من تأثᚖم حلول عملᙵة إليها، وتقدᙵالمؤد. 

اء ᣔ᤭ال ᣐ᤽ف فوᙔᗪن ) (  تع ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫاء الغ ᣔ᤭ال 

ائᚖة غ᣾ᤫ المدروسة   ᣔ᤭القرارات الᙠ أنها السلوك الاستهلاᤆ᥆ الذي يᛕسم   ᥋اء ع ᣔ᤭ال ᣐ᤽تُعرّف فو
وᙔجᚖة   ᣑᤫة مثل العروض الᚖعة لمؤثرات خارجᙔ᤬ ةᙠجة استجاᚖᛕا ما تكون ن ᡶᚁغال ᤆ ᣑᤷوالمندفعة، وال

ائᚖة غ᣾ᤫ عقلان ᣔ᤬ اتخاذ قرارات ᥉ع من السلوك يؤدي إᗽة. هذا النᙔᗪث  أو الإعلانات المغᚖة، حᚖ
المادᙵة.   إم᝼انᚖاتهم  تتجاوز   ᤤًأموا ينفقون  ما  ا  ᡶᚁا، وغال ᡶᚖفعل ᙵحتاجونها  ي الأفراد منتجات لا  ᣑᤫش᜻
اء ظاهرة معقدة تتداخل فيها عوامل نفسᚖة واجتماعᚖة واقتصادᙵة، حᚖث ᙵجد  ᣔ᤭ال ᣐ᤽فو ᣽ᤫتعت

اء كوسᚖلة   ᣔ᤭ال ᥉دفعه إᙵ حالة من التوتر أو الضغط الذي ᤆ
ᣐ᥃ ف من هذا المستهلك نفسهᚖللتخف

ᤆ العواقب المالᚖة لهذا السلوك
ᣐ᥃ ᣾ᤫالضغط، دون التفك. 

ᣐ أنها تعب᣾ᤫ عن نقص  ᣾ᤵاحثᚁعض الᙠ ث يرىᚖاء، ح ᣔ᤭ال ᣐ᤽د من الدراسات تناولت مفهوم فوᙵالعد
ᝨات   ᣔ᤭ال ᥂سᚤ ةᚖថجة لثقافة استهلاᚖᛕنما يرى آخرون أنها نᛸب ، ᣐ ᣾ᤵឤلدى المستهل ᤆ

ᣑᤶم الذا᝼التح ᤆ
ᣐ᥃

ا  ᣔ᤭ال ᣐ᤽فو ᣽ᤫذلك، تُعت ᥉الإضافة إᙠ .ة مكثفةᚖقᙔᗽسᚤ اتᚖجᚖات ᣑᤫزها من خلال اسᙔᗫتع ᥉ء أحد إ
فᚖه، ول᝜س مجرد وسᚖلة   ᣑᤫة والᚖسلᛕلة للᚖاء نفسه وس ᣔ᤭صبح الᙵ ثᚖح ، ᤆᥐفي ᣑᤫال الاستهلاك ال᝼أش
ᤆ بᚖᛩة المجتمع 

ᣐ᥃ ات أعمق ᣾ᤫعكس تغᙵ اء ᣔ᤭مفهوم ال ᤆ
ᣐ᥃ ة. هذا التحولᚖاجات الأساسᚖة الاحتᚖلتلب
ᤆ تح᝼م سلوكᚖات الأفراد ᣑᤷة الᚖم الثقافᚖوالق. 

اء ᣔ᤭اب الᚁن أس ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫشارها  الغᛕوعوامل ان 

اء   ᣔ᤭نلفهم ظاهرة ال ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫسهم   الغᚤ ᤆ ᣑᤷاب والعوامل الᚁالأس ᤆ
ᣐ᥃ وري النظر ᣐ᤯ل أعمق، من ال᝼شᜦ

النفسᚖة،   العوامل  ᚤشمل  رئ᝜سᚖة  محاور  عدة   ᥉إ الأسᚁاب  هذه  تصᚖᛩف  ᙵمكن  انᛕشارها.   ᤆ
ᣐ᥃

 .الاجتماعᚖة، الاقتصادᙵة، والᛕسᙔᗽقᚖة

ᤆ تدفع الأفراد إ᥉ الانغماس  :العوامل النفسᚖة ᣑᤷة الᚖس᝜ة أحد العوامل الرئᚖالضغوط النفس ᣽ᤫتُعت
اء كوسᚖلة للهروب من التوتر  ᣔ᤭ال ᥉لجأ الأفراد إᙵ ،ة ᣾ᤫحالات كث ᤆ

ᣐ᥃ .ةᙔᗽاء الفوض ᣔ᤭ات الᚖسلوك ᤆ
ᣐ᥃

أو الضغط الناتج عن مش᝼لات حᚖاتᚖة يومᚖة مثل العمل، العلاقات الاجتماعᚖة، أو حᣑᤷ مشاعر 
ا   الفراغ ᡶا مؤقت ᡶمنح الفرد شعورᙵ ثᚖح ، ᤆ᤼ض النفᙔᗽا من التع ᡶهذه الحالة نوع ᤆ

ᣐ᥃ اء ᣔ᤭عد الᙵُ .والملل
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"، وهو  ᤆ
ᣐ᥄العاط اء  ᣔ᤭ال" ᙠاسم  النفس  ᤆ علم 

ᣐ᥃ عرفᙵُ السلوك  النᗽع من  السعادة. هذا  أو  ᙠالراحة 
 ᤆ

ᣐ᥄ة أو عدم استقرار عاطᚖعانون من ضغوط نفسᙵ الأفراد الذين ᣐ ᣾ᤵسلوك شائع ب. 

اء :العوامل الاجتماعᚖة ᣔ᤭ز ظاهرة الᙔᗫتع ᤆ
ᣐ᥃ ا ᡶ ᣾ᤫا كب ᡶة دورᚖن  تلعب العوامل الاجتماع ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫش الغ᝜عᙵ .

من   معينة   ᣾ᤫمعاي مع   ᤆ
ᣔ᤻ للتما والضغط  الاجتماعᚖة  التوقعات  اᙵد  ᣐ ᣑᤫب يᛕسم  مجتمع   ᤆ

ᣐ᥃ الأفراد 
معينة   منتجات  اء  ᣔ᤭ل ᙠالضغط  الأفراد  ᜻شعر  الأحᚖان،  من   ᣾ᤫكث ᤆ

ᣐ᥃ المادᙵة.  والرفاهᚖة  الرفاهᚖة 
أث᣾ᤫ الأقران  للحفاظ ع᥋ صورتهم الاجتماعᚖة أو لتلبᚖة توقعات الآخᙔᗪن. ᙠالإضافة إ᥉ ذلك، يؤثر ت

اء، حᚖث يتعرض الأفراد لصور وأسالᚖب حᚖاة معينة تروج  ᣔ᤭ات الᚖسلوك ᥋ع ᤆ᥁والإعلام الاجتما
الأس  تلك  اة  لمحاី اء  ᣔ᤭ال  ᥉إ ᙵدفعهم  مما  الإعلام،  ووسائل  الإعلانات  ع᥋  لها  والحفاظ  الᚖب 

 .م᝼انتهم الاجتماعᚖة

الاقتصادᙵة  اء :العوامل  ᣔ᤭ال انᛕشار   ᤆ
ᣐ᥃ الاقتصادᙵة  الظروف  ᚤسهم  أن  ن  ᙵمكن  ᣐ ᣑᤫم  ᣾ᤫالغ  ᤆ

ᣐ᥃  .
  ᤆ

ᣐ᥃ ةᚁة والرغᚖائ ᣔ᤭القدرة ال ᤆ
ᣐ᥃ ادةᙔᗫشعر الأفراد ب᜻ قد ،

ᡶ
 ᙔ᤬عا

ᡶ
 اقتصادᙵا

ᡶ
ᚤ ᤆشهد نموا ᣑᤷالمجتمعات ال

ᤆ من أزمات اقتصادᙵة 
ᣐᤶتعا ᤆ ᣑᤷالمجتمعات ال ᤆ

ᣐ᥃ ،لᙠالمقا ᤆ
ᣐ᥃ .اء والإنفاق ᣔ᤭استغلال هذه الفرصة لل

اء كوسᚖلة للتخفᚖف م ᣔ᤭ال ᥉لجأ الأفراد إᙵ قد ، ᤆ᥉ن القلق الاقتصادي أو لتحقيق  أو عدم استقرار ما
 ᥉إ الاقتصادي  الاستقرار  عدم  يؤدي   ، ᣐ ᣾ᤵالحالت ᝨ ᤆلا 

ᣐ᥃ المالᚖة.  حᚖاتهم   ᥋ع ᙠالسᚖطرة  شعور 
ائᚖة غ᣾ᤫ عقلانᚖة ᣔ᤬ اتᚖسلوك. 

اء :العوامل الᛕسᙔᗽقᚖة  ᣔ᤭شار ظاهرة الᛕان ᤆ
ᣐ᥃ ا ᡶ ᣾ᤫتأث ᣞᤫថق العامل الأᙔᗽسᛕال ᣽ᤫعتᙵُ  ن ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫستخدم الغᚤ .

ᣐ وفهم دوافعهم   ᣾ᤵឤات المستهلᚖل سلوكᚖتحل ᥋ة متطورة تعتمد عᚖقᙔᗽسᚤ اتᚖجᚖات ᣑᤫات اسᝨ ᣔ᤭ال
  ᣐ ᣾ᤵឤات المستهلᝨ ᣔ᤭ة، تُحفز الᙔᗪة المغᚖجᙔو ᣑᤫة. من خلال الإعلانات الموجهة والعروض الᚖالنفس

اتᚖجᚖات ع ᣑᤫة للمنتجات. تعتمد هذه الاسᚖحالة عدم الحاجة الفعل ᤆ
ᣐ᥃ ᣑᤷاء ح ᣔ᤭ال ᥋خلق ع ᥋

ᣐ الرغᚁات ال៌امنة لديهم، مما يؤدي إ᥉ زᙔادة الطلب   ᣾ᤫأو تحف ، ᣐ ᣾ᤵឤدة لدى المستهلᙵحاجات جد
ᛕسوق ع᣽ᤫ  ع᥋ المنتجات والخدمات. ᙠالإضافة إ᥉ ذلك، ᚤساهم التطورات التكنولوجᚖة، مثل ال

اء ᙠضغطة  ᣔ᤭ال ᣐ ᣾ᤵឤمكن للمستهلᙵ ثᚖة، حᚖاندفاع ᣞᤫថاء وجعلها أ ᣔ᤭ة الᚖل عملᚖسهᚤ ᤆ
ᣐ᥃ ،نت ᣑᤫالإن

 .زر دون الحاجة للتفك᣾ᤫ أو التخطᚖط المسبق

اء :الثقافة الاستهلاᚖថة  ᣔ᤭ز الᙔᗫتع ᤆ
ᣐ᥃ ا ᡶᙔمحور ًᤨ . الغ᣾ᤫ منضᚁط  تُعد الثقافة الاستهلاᚖថة الحديثة عام

ا ᙠالهᙔᗽة الشخصᚖة والاجتماعᚖة، حᚖث يُنظر   ᡶطᚁد من المجتمعات، أصبح الاستهلاك مرتᙵالعد ᤆ
ᣐ᥃

ᙵ ᤆمتلឤها الفرد ع᥋ أنها تعب᣾ᤫ عن م᝼انته الاجتماعᚖة وأسلوب حᚖاته. تعزز وسائل  ᣑᤷالمنتجات ال ᥉إ
وᙔــــج لفكرة أن السعادة والنجاح مرتᚁطان ᙠما ᙵم ᣑᤫه الفرد من  الإعلام هذه الثقافة من خلال الឤتل

ᤆ الحاجة الفعلᚖة أو العواقب 
ᣐ᥃ ᣾ᤫاء دون التفك ᣔ᤭ال ᥉ة. هذه الثقافة تدفع الأفراد إᙵمنتجات ماد

اء ᣔ᤭ال ᥉ة، مما يؤدي إᚖالمال  . ᤆ
ᣦᤶالعشوا  

اء ᣔ᤭ن أثر ال ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫالأفراد والمجتمع الغ ᥋ع 

اء ع᥋ المستᙔᗽات الفردᙵة والاجتماعᚖة والاقتصادᙵة. تᚁدأ    لهذا النᗽع منتعدد الآثار السلبᚖة  ي ᣔ᤭ال
  ᤆ᥉تدهور الوضع الما ᥉اء الفوضوي إ ᣔ᤭ث يؤدي الᚖالأفراد، ح ᥋ة ع ᣔ᤬اᚁات م ᣾ᤫبتأث هذه الآثار 
. ينفق الأفراد أمواᤤً ع᥋ منتجات لا ᙵحتاجونها، مما يᙔᗫد من حجم الإنفاق وᙔقلل من  ᤆ᤾الشخ

م الديون، وزᙔادة الاعتماد ع᥋ القروض  القدرة ع᥋ الادخار. هذ ا الوضع ᙵمكن أن يؤدي إ᥉ تراី
 .والᚁطاقات الائتمانᚖة، مما ᙵجعل الأفراد عرضة لمش᝼لات مالᚖة مستقᚁلᚖة
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  ، ᤆ᥉الما ᣾ᤫالتأث ᥉الإضافة إᙠ اء  ي ᣔ᤭نؤدي ال ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫالندم   الغᙠ شعر الأفراد᜻ ثᚖة، حᚖلات نفس᝼مش ᥉إ
وا أشᚖاء لا ᙵحتاجونها أو لا ᜻ستطᚖعون تحمل   ᣑᤫدركون أنهم اشᙵ اء، خاصة عندما ᣔ᤭عد الᙠ والذنب
اء الفوضوي  ᣔ᤭عزز دائرة الᙵ ادة التوتر والقلق، مماᙔز ᥉ة قد تؤدي إᚖلفتها. هذه المشاعر السلب᝼ت

اءحᚖث ᙵحاول الأفراد التخفᚖف من هذه ا ᣔ᤭د من الᙔᗫالم ᤆ
ᣐ᥃ الانغماسᙠ لمشاعر. 

اء ᣔ᤭ة، سهم الᚖة الاجتماعᚖن  من الناح ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫتدعو   الغ ᤆ ᣑᤷم الᚖីل القዘة وتᚖថعة الاستهلا ᣐ ᣐᤫز الᙔᗫتع ᤆ
ᣐ᥃

ᤆ مع معاي᣾ᤫ معينة من الرفاهᚖة، 
ᣔ᤻ إ᥉ التوف᣾ᤫ والاعتدال. يتأثر الأفراد ᙠالضغوط الاجتماعᚖة للتما

عة  ᣐ ᣐᤫهذه ال . ᤆ ᣦᤷلة التلوث البي᝼ة وتفاقم مشᚖعᚖادة الاستهلاك المفرط للموارد الطبᙔز ᥉مما يؤدي إ
اء  الاستهلاᚖថة قد تؤدي   ᣞᤫصبح الᙵ ثᚖالمجتمع، ح ᤆ

ᣐ᥃ الفئات المختلفة ᣐ ᣾ᤵادة الفجوة بᙔز ᥉ا إ ᡶضᙵأ
 ᤆ᥁ا للنجاح الاجتما ᡶارᚖالمادي مع. 

اء   ᣔ᤭ال فإن  الاقتصادᙵة،  الناحᚖة  من  نأما  ᣐ ᣑᤫم  ᣾ᤫالغ    ᤆ
ᣐ᥃  . ᤆ᥋៌ال الاقتصاد   ᤆ

ᣐ᥃ اختلالات   ᥉إ تؤدي 
ᤆ الإنفاق الاستهلاᤆ᥆ غ᣾ᤫ المستدام، قد يؤدي هذا إ᥉ زᙔادة التضخم، 

ᣐ᥃ ادةᙔشهد زᚤ ᤆ ᣑᤷالمجتمعات ال
حᚖث يᙔᗫد الطلب ع᥋ السلع والخدمات ᜦش᝼ل غ᣾ᤫ متناسب مع العرض. هذا الوضع ᙵمكن أن  

ائᚖة  ᣔ᤭ل القدرة الᚖارتفاع الأسعار وتقل ᥉ر    يؤدي إ ᣽ᤫالم ᣾ᤫذلك، يؤدي الإنفاق غ ᥉الإضافة إᙠ .للفرد
 .إ᥉ تقلᚖل المدخرات الوطنᚖة، مما ᙵضعف من قدرة الاقتصاد ع᥋ تحقيق النمو والاستقرار

اء  ي ᣔ᤭نؤدي ال ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫالغ    ᥋ث ينفقون أموالهم عᚖالواردات، ح ᥋ادة اعتماد الأفراد عᙔز ᥉ا إ ᡶضᙵأ
 من المنتجات المحلᚖة. هذا الوضع يؤدي إ᥉ زᙔادة العجز التجاري وزᙔادة 

ً
ᤣدᙠ منتجات مستوردة

. علاوة ع᥋ ذلك, يؤدي   ᤆ ᣐᤷالاقتصاد الوط ᥋ا ع ᡶᚁة، مما يؤثر سلᚖالاقتصادات الخارج ᥋الاعتماد ع
اف ال ᣐ ᣐᤫالنمو است ᥋ة, مما يؤثر عᚖــــع المحلᙔالمشار ᤆ

ᣐ᥃ ثماراتᛕل الاسᚖتقل ᥉ة للأفراد إᚖموارد المال
 .الاقتصادي وفرص العمل

ᣐ الأفراد، حᚖث  هذا النᗽع من  ᙠالإضافة إ᥉ ذلك، قد تؤدي   ᣾ᤵة بᙵادة الفجوة الاقتصادᙔز ᥉اء إ ᣔ᤭ال
اء   ᣔ᤭ات الᚖسلوك ᤆ

ᣐ᥃ وة. يواجه الأفراد الذين ينخرطون ᣞᤫــــع الᙔتوز ᥋ط عᚁالمنض ᣾ᤫيؤثر الإنفاق غ
التفاوت   هذا  المجتمع.  داخل  اقتصادي  تفاوت   ᥉إ يؤدي  مما  ة،  ᣾ᤫة كبᚖمال تحدᙵات  الفوضᙔᗽة 

ᣐ الأغنᚖاء والفقراء، مما يؤثر ع᥋ التماسك    يؤدي إ᥉ تعᙔᗫز الطᚁقᚖة الاجتماعᚖة ᣾ᤵادة الفجوة بᙔوز
 .الاجتماᤆ᥁ والاستقرار العام 

 الخلاصة

اء ᣔ᤭مكن القول إن الᙵ ،الختام ᤆ
ᣐ᥃  ن ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫالغ   ُᙵ عادهاᙠة لفهم أᚖظاهرة معقدة تتطلب دراسة متأن ᣽ᤫعت

النفسᚖة   العوامل   ᣐ ᣾ᤵب معقد  تفاعل  نᚖᛕجة  الظاهرة  هذه   ᣽ᤫتعت والمجتمع.  الأفراد   ᥋ع وآثارها 
اتᚖجᚖات شاملة  ᣑᤫاس ᤆ ᣐᤷلة تب᝼ة. يتطلب التعامل مع هذه المشᚖقᙔᗽسᛕة والᙵة والاقتصادᚖوالاجتماع

الأفر  وتثقᚖف  المالᚖة  التوعᚖة  الاستهلاك.  ᚤشمل   ᤆ
ᣐ᥃ والاعتدال   ᤆ᥉الما التخطᚖط  أهمᚖة  حول  اد 

ᣐ من  ᣾ᤵឤالمستهل  ᤆ᥎تح والمؤسسات وضع سᚖاسات  الحكومات   ᥋جب عᙵ ،ذلك  ᥉إ ᙠالإضافة 
ات السلبᚖة للᛕسᙔᗽق الموجه، وتعᙔᗫز الإنتاج المحᤆ᥋ للحد من الاعتماد ع᥋ الواردات وتقلᚖل   ᣾ᤫالتأث

 .الفجوة الاقتصادᙵة داخل المجتمع
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اء ᣔ᤭ة الᚖالأنماط النفس : ᤆ
ᣐᤶحث  الثاᚁن الم ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫالغ  

 ᤆ᥆للسلوك الاستهلا ᤆ᤼ل النفᚖالتحل 

ا من فهم ظاهرة  ᡶᚖا أساس ᡶل جزء᝼ش᜻ ᤆ᥆للسلوك الاستهلا ᤆ᤼ل النفᚖع من التحلᗽاء،  من هذا الن ᣔ᤭ال
الاحتᚖاجات   العاطفᚖة،  الرغᚁات   ᣐ ᣾ᤵب معقدة  بتفاعلات  السلوك  هذا  يرتᚁط  النفسᚖة،  حᚖث 

اء ع᥋ أنه أᣞᤫថ من مجرد ᚸشاط اقتصادي ᙠحت،  ᣔ᤭ال ᥉ة. ينظر علم النفس إᚖات الاجتماع ᣾ᤫوالتأث
اء ᙠالعدᙵد   ᣔ᤭ة ال៌امنة. يتأثر سلوك الᚖاجات النفسᚖة الاحتᚖعن الذات وتلب ᣾ᤫلة للتعبᚖوس ᣽ᤫعتᙵُ لᙠ

ᣐ الع ᣾ᤫة، تقدير الذات، والتحفᚖة الشخصᙔᗽة، مثل الهᚖمن العوامل النفس ᤆ
ᣐ᥄اط. 

 ᤆ
ᣐ᥃ خاصة  الفرد،  حᚖاة   ᤆ

ᣐ᥃ ᙠالسᚖطرة  الشعور  لتعᙔᗫز  وسᚖلة  اء  ᣔ᤭ال اعتᚁار  ᙵمكن  السᚖاق،  هذا   ᤆ
ᣐ᥃

ᤆ جوانب أخرى من حᚖاته. ᙵظهر هذا ᜦش᝼ل  
ᣐ᥃ م᝼التح ᥋عدم القدرة عᙠ شعر فيها᜻ ᤆ ᣑᤷالأوقات ال

اء ᝨمحاولة للتخفᚖف من ᣔ᤭ال ᥉لجأ الأفراد إᙵ ثᚖة، حᚖحالات التوتر أو الضغوط النفس ᤆ
ᣐ᥃ واضح 

"، حᚖث ᜻ُستخدم  ᤆ
ᣐ᤾ᙔᗽاء التع ᣔ᤭اسم "الᙠ عرف هذا النمط من السلوكᙵ .العجزᙠ القلق أو الشعور

اء ᝨأداة للتعᙔᗽض عن مشاعر النقص أو الإحᚁاط ᣔ᤭ال. 

اء.   ᣔ᤭سلوك ال ᣾ᤫتفس ᤆ
ᣐ᥃ ا ᡶا مهم ᡶدور ᤆ ᣽᤹والخار ᤆ᥋الداخ ᣐ ᣾ᤫلعب مفهوم التحفᙵ ،ةᚖة النفسᚖمن الناح

بᛸنما   ، ᤆ
ᣑᤶأو الرضا الذا النفسᚖة العمᚖقة مثل الشعور ᙠالإنجاز  يᛩبع من الرغᚁات   ᤆ᥋الداخ ᣐ ᣾ᤫالتحف

ات الاجتماعᚖة والثقافᚖة مثل الإعلانات أو توقع ᣾ᤫالتأثᙠ ᤆ يتعلق  ᣽᤹الخار ᣐ ᣾ᤫالتحف ᤆ
ᣐ᥃ .ات المجتمع

 ᣑᤷاء، ح ᣔ᤭ال ᤆ
ᣐ᥃ ةᙔᗽة قᚁل رغ᝼ش᝜ل ᤆ ᣽᤹الخار ᣐ ᣾ᤫمع التحف ᤆ᥋الداخ ᣐ ᣾ᤫمن الحالات، يتفاعل التحف ᣾ᤫكث

ᤆ حالة عدم الحاجة الفعلᚖة للمنتج
ᣐ᥃. 

 ᥉هذا المفهوم إ ᣾ᤫش᜻ . ᣐ ᣾ᤵឤسلوك المستهل ᥋ة" عᚖائ ᣔ᤭ة الᙔᗽذلك، يؤثر مفهوم "اله ᥉إضافة إ
ᤆ مجتمعات 

ᣐ᥃ .ةᚖة والاجتماعᚖتهم الشخصᙔᗽاء لبناء ه ᣔ᤭ستخدم بها الأفراد قرارات ال᜻ ᤆ ᣑᤷقة الᙔᗪالط
المنتجا  ᥉إ يُنظر  حᚖث  الهᙔᗽة،  بناء  عملᚖة  من  ا  ᡶجزء اء  ᣔ᤭ال أصبح  متقدمة،  ᤆ استهلاᚖថة  ᣑᤷال ت 

اء ᙵجعل  ᣔ᤭ة والᙔᗽاله ᣐ ᣾ᤵاط بᚁاته. هذا الارتᚖته وأسلوب حᛸعن شخص ᣾ᤫأنها تعب ᥋ــها الفرد عᙔ ᣑᤫش᜻
لتعᙔᗫز   وسᚖلة  المنتجات  ون  ᣽ᤫعتᙵ حᚖث  ائᚖة،  ᣔ᤭ال الإغراءات  مقاومة  الأفراد   ᥋ع الصعب  من 

 .صورتهم الذاتᚖة

اء ᣔ᤭ال ᣐ ᣾ᤵن العلاقة ب ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫة الغᚖوالضغوط النفس 

اء كوسᚖلة للتخفᚖف   ᣔ᤭ال ᥉لجأ الأفراد إᙵ ثᚖاء، ح ᣔ᤭ز الᙔᗫتع ᤆ
ᣐ᥃ ا ᡶ ᣾ᤫا كب ᡶة تلعب دورᚖالضغوط النفس

اء   ᣔ᤭عكس هذا النمط من السلوك مفهوم "الᙵ .ةᚖاتهم اليومᚖح ᤆ
ᣐ᥃ من التوتر والقلق الذي يواجهونه

اء كوسᚖلة للهروب من المشاعر السلبᚖة أو الضغ ᣔ᤭ستخدم الأفراد ال᜻ ثᚖمهرب"، حᝨ ةᚖوط النفس
ᙵ ᤆعانون منها ᣑᤷال. 

 ᣑᤷة، أو حᚖشأ من عدة مصادر، مثل ضغوط العمل، الضغوط الاجتماعᛩة قد تᚖالضغوط النفس
وᙔــــح عن  ᣑᤫلة للᚖاء وس ᣔ᤭ال ᤆ

ᣐ᥃ جد الأفرادᙵ ،هذه الحالات ᤆ
ᣐ᥃ .ةᚖالتوتر الناتج عن العلاقات الشخص

الفرد  ᜻شعر  قد  المثال،  سᚖᛔل   ᥋ع ا.  ᡶمؤقت الشعور  هذا  لو ᝨان   ᣑᤷح ᙠالراحة،  والشعور  أنفسهم 
لإحᚁاط ᜦسᝇب يوم عمل شاق، فᚖلجأ إ᥉ الᛕسوق كوسᚖلة لتعᙔᗽض هذا الشعور ᙠالاسᚖᛕاء. هذه  ᙠا

اء دون تخطᚖط   ᣔ᤭الᙠ ا ᡶث يتخذ الفرد قرارᚖاء المندفع"، ح ᣔ᤭اسم "الᙠ علم النفس ᤆ
ᣐ᥃ الظاهرة تُعرف

ᤆ لاحتᚖاجاته الحقᚖقᚖة
ᣐᤶم عقلاᚖمسبق أو تقي. 
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، مما يᙔᗫد من احتمال  ᤆ᤼أو النف ᤆ
ᣐ᥄حالات عدم الاستقرار العاط ᤆ

ᣐ᥃ ة قد تتفاقمᚖالضغوط النفس
اء ᣔ᤭دائرة ال ᤆ

ᣐ᥃ عᗽن  الوق ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫتئاب أو القلق قد  الغថات مثل الاᙠعانون من اضطراᙵ الأفراد الذين .
ᤆ هذه الحالة، 

ᣐ᥃ .شعرون بها᜻ ᤆ ᣑᤷمشاعر العجز أو الفراغ ال ᥋لة للتغلب عᚖاء وس ᣔ᤭ال ᤆ
ᣐ᥃ جدونᙵ

. ومع ذلك، فإن هذا  ᤆ
ᣑᤶالسعادة أو الرضا الذاᙠ ض عن نقص الشعورᙔᗽلة للتعᚖاء وس ᣔ᤭صبح الᙵ

ᤆ ال
ᣐ᥃ ع من السلوك يؤديᗽطالنᚁالمنض ᣾ᤫاء غ ᣔ᤭عزز دورة الᙵ مشاعر الندم والذنب، مما ᥉ة إᙵنها. 

اء ᣔ᤭لة ال᝼تفاقم مش ᥉ة إᚖة أخرى، قد تؤدي الضغوط الاجتماعᚖمن ناح   ᤆ
ᣦᤶش الأفراد  العشوا᝜عᙵ .

ᣐ النجاح الاجتماᤆ᥁ وامتلاك المنتجات المادᙵة. هذا  ᣾ᤵط بᘿᗪᙔالاستهلاك و ᥋شجع ع᜻ مجتمع ᤆ
ᣐ᥃

ᤆ مع معاي᣾ᤫ معينة من الرفاهᚖة والرفاهᚖة المادᙵة، 
ᣔ᤻ الضغط الاجتماᤆ᥁ يؤدي إ᥉ زᙔادة الحاجة للتما

للمن الفعلᚖة  الحاجة  عدم  حالة   ᤆ
ᣐ᥃  ᣑᤷاء ح ᣔ᤭ال  ᥉إ الأفراد  ᙵدفع  ذلك، مما   ᥉إ ᙠالإضافة  تجات. 

ᤆ تعᙔᗫز هذا الضغط الاجتماᤆ᥁ من خلال تصᙔᗽر أسالᚖب حᚖاة 
ᣐ᥃ ساهم وسائل الإعلام والإعلاناتᚤ

ا ᡶا مفرط
ᡶ
 .مثالᚖة تتطلب استهلاី

اء كوسᚖلة للتعامل   ᣔ᤭ال ᥉لجأ الأفراد إᙵ ث قدᚖاء، ح ᣔ᤭سلوك ال ᥋ا ع ᡶضᙵة أᙵتؤثر الضغوط الاقتصاد
ᤆ من أزمات اقتصادᙵة أو ᙠطالة مرتفعة، قد ᜻شعر مع القلق  

ᣐᤶتعا ᤆ ᣑᤷالمجتمعات ال ᤆ
ᣐ᥃ .الاقتصادي

  ᥋ع ᙠالسᚖطرة  شعورهم  لتعᙔᗫز  اء كوسᚖلة  ᣔ᤭ال  ᥉إ ᙵدفعهم  مما   ، ᤆ᥉الما الاستقرار  ᙠعدم  الأفراد 
حᚖاتهم. ومع ذلك، فإن هذا السلوك قد يؤدي إ᥉ زᙔادة العبء الماᤆ᥉ ع᥋ الأفراد وᙔؤدي إ᥉ تفاقم  

 .مش᝼لاتهم الاقتصادᙵة ع᥋ المدى الطᙔᗽل

الضغوط   مع  الأفراد  تعامل  ع᥋ كᚖفᚖة  الأᙔ᤬ة  والبᛸئة  الطفولة  تجارب  تؤثر  ذلك،   ᥉إ إضافة 
ᤆ بᛸئات ᚤشجع ع᥋ الاستهلاك المفرط قد ᙵكونون 

ᣐ᥃ شأواᚸ اء. الأفراد الذين ᣔ᤭ات الᚖة وسلوكᚖالنفس
ᤆ  للأᣞᤫថ عرضة  

ᣐ᥃ شأواᚸ ض من ذلك، الأفراد الذينᚖالنق ᥋ة. عᚖاء عند مواجهة الضغوط النفس ᣔ᤭
المالᚖة المعتدلة قد ᙵكونون أᣞᤫថ قدرة ع᥋ مقاومة الضغوط الاجتماعᚖة   القᚖم   ᥋ئات تركز عᛸب

اء غ᣾ᤫ المنضᚁط ᣔ᤭ال ᥋شجع عᚤ ᤆ ᣑᤷة الᙵوالاقتصاد. 

اء  ᣔ᤭ز الᙔᗫتع ᤆ
ᣐ᥃ قᙔᗽسᛕن  دور ال ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫالغ 

ᤆ تعᙔᗫز  
ᣐ᥃ ا ᡶا حاسم ᡶق دورᙔᗽسᛕلعب الᙵ  ع منᗽات  هذا النᚖجᚖات ᣑᤫاس ᥋ات عᝨ ᣔ᤭ث تعتمد الᚖاء، ح ᣔ᤭ال

ᙵعتمد  اء.  ᣔ᤭ال سلوكᚖات   ᣐ ᣾ᤫلتحف النفسᚖة  اته  ᣾ᤫوتأث ي  ᣔ᤭ᝇال العقل  ᚤستهدف  متطورة  ᚤسᙔᗽقᚖة 
مثل   أدوات  ᝨات  ᣔ᤭ال ᚤستخدم  ، حᚖث  ᤆ᥅السلو النفس  لعلم  عميق  فهم   ᥋ع الحدᙵث  الᛕسᙔᗽق 

ᚖالعاطف الاحتᚖاجات  وفهم  البᚖانات،  تحلᚖل   ، ᤆ᤼النف حملات التحلᚖل  لتطᙔᗽر   ᣐ ᣾ᤵឤللمستهل ة 
 .ᚤسᙔᗽقᚖة فعالة

رغᚁات   ᚤستهدف   ᤆ ᣑᤷال الموجهة  الإعلانات  هو  الᛕسᙔᗽق  ᜻ستخدمها   ᤆ ᣑᤷال العوامل  أهم  أحد 
 ، ᣐ ᣾ᤵឤالمستهل لدى  يث᣾ᤫ مشاعر معينة  والنفسᚖة. تُصمم الإعلانات ᜦش᝼ل  العاطفᚖة   ᣐ ᣾ᤵឤالمستهل
 ᥋عتمد عᙵ ع من الإعلاناتᗽهذا الن . ᤆ᥁تحقيق النجاح الاجتما ᤆ

ᣐ᥃ ةᚁالانتماء أو الرغ ᤆ
ᣐ᥃ ةᚁمثل الرغ

ᙔᗽر المنتجات ع᥋ أنها ل᝜ست مجرد سلع، ᙠل رموز تع᣽ᤫ عن النجاح والرفاهᚖة. نᚖᛕجة لذلك،  تص
اء هذه المنتجات لتعᙔᗫز م᝼انته الاجتماعᚖة أو الشعور ᙠالرضا عن  ᣔ᤬ ᥉الحاجة إᙠ شعر المستهلك᜻

 .نفسه

تُجمع   الدقيق، حᚖث  الاستهداف  اتᚖجᚖات  ᣑᤫاس  ᥋ع الحدᙵث  الᛕسᙔᗽق  ᙵعتمد  ذلك،   ᥉إ إضافة 
البᚖانات   هذه  الرقمᚖة.  والمنصات   ᤆ᥁الاجتما التواصل  وسائل  خلال  من   ᣐ ᣾ᤵឤالمستهل بᚖانات 
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عروض  تقدᙵم  من  ᝨات  ᣔ᤭ال ᙵمكن  مما  واهتماماتهم،   ᣐ ᣾ᤵឤالمستهل سلوكᚖات  لتحلᚖل  ᚤُستخدم 
اتᚖجᚖات تجعل من الصعب  ᣑᤫة. هذه الاسᚖة والسلوكᚖاجاته النفسᚖاحت ᥋مخصصة ل៌ل فرد بناءً ع
ᙵلامس  جذاب  ᜦش᝼ل  المنتجات  لهم  تُقدم  حᚖث  ائᚖة،  ᣔ᤭ال الإغراءات  مقاومة  الأفراد   ᥋ع

 .طفᚖة والنفسᚖة ᜦش᝼ل مᚁاᣔ᤬ احتᚖاجاتهم العا

وᙔجᚖة   ᣑᤫال العروض  المفرط من خلال  فكرة الاستهلاك  تعᙔᗫز   ᤆ
ᣐ᥃ ا ᡶ ᣾ᤫا كب ᡶلعب دورᙵ ا  ᡶضᙵأ الᛕسᙔᗽق 

للمنتجات.  ᤆ حالة عدم الحاجة الفعلᚖة 
ᣐ᥃ ᣑᤷاء ح ᣔ᤭ال ᥋تُحفز الأفراد ع  ᤆ ᣑᤷوالعروض الخاصة ال

اتᚖجᚖات مثل "التخفᚖضات الزمنᚖة المحدودة" أو "العروض الحᙔ᤯ة" ᣑᤫاس ᥋ات عᝨ ᣔ᤭تعتمد ال 
ا   ᡶخلق إحساسᙵ قᙔᗽسᛕع من الᗽمن فقدان الفرصة. هذا الن ᣐ ᣾ᤵឤلإثارة مشاعر القلق لدى المستهل

ائᚖة ᙔ᤬عة وغ᣾ᤫ مدروسة ᣔ᤬ اتخاذ قرارات ᥉إ ᣐ ᣾ᤵឤدفع المستهلᙵ الإلحاح، مماᙠ. 

أو  فᚖه  ᣑᤫال اء كنᗽع من  ᣔ᤭ال ᙵُقدم  "، حᚖث  ᤆᥐفي ᣑᤫال اء  ᣔ᤭ال" الᛕسᙔᗽق فكرة  ᙵُعزز  ناحᚖة أخرى،  من 
ترفيهᚖة  أنها ل᝜ست مجرد سلع، ᙠل تجارب   ᥋للمنتجات ع . تُروج الإعلانات  ᤆ᥁شاط الاجتماᛩال

د اء  ᣔ᤭ال  ᥋الأفراد ع ᜻ُشجع  الᛕسᙔᗽق  النᗽع من  . هذا  ᤆ
ᣑᤶالذا والرضا  السعادة  تحقق  أن  ون ᙵمكن 

وᙔــــح عن النفس ᣑᤫلة للᚖاء نفسه كوس ᣔ᤭ال ᥉ث يُنظر إᚖة للمنتجات، حᚖالحاجة الفعل ᤆ
ᣐ᥃ ᣾ᤫالتفك. 

اء من خلال تعᙔᗫز ما ᙵُعرف   ᣔ᤭ز ظاهرة الᙔᗫتع ᤆ
ᣐ᥃ ᤆ᥁سهم وسائل التواصل الاجتماᚤ ،ذلك ᥉إضافة إ

ᙔاتهم،   ᣑᤫلعرض منتجاتهم ومش ᤆ᥁ستخدم الأفراد وسائل التواصل الاجتما᜻ ." ᤆ᥁سوق الاجتماᛕـ"الᙠ
ا ᣾ᤫالتأث  ᥋ع ᙵعتمد  الᛕسᙔᗽق  من  النᗽع  هذا  السلوك.  هذا  اة  محاី  ᥋ع الآخᙔᗪن  ᜻ُشجع  ت  مما 

ᤆ هذه  
ᣐ᥃ اء.  ᣔ᤭ال من خلال   ᣐ ᣾ᤵمع إ᥉ مجتمع  والانتماء  ᙠالانتماء  الشعور  ᙵُعزز  الاجتماعᚖة، حᚖث 

اء فقط كوسᚖلة لتلبᚖة الاحتᚖاجات، ᙠل كوسᚖلة لبناء علاقات اجتماعᚖة   ᣔ᤭ال ᥉الحالة، لا يُنظر إ
 .وتعᙔᗫز الهᙔᗽة الشخصᚖة

ᤆ الحد  
ᣐ᥃ ا ᡶلعب دورᙵ ا أن ᡶضᙵمكن أᙵ اء، إلا أنه ᣔ᤭قوة دافعة وراء ال ᣽ᤫعتᙵُ قᙔᗽسᛕالرغم من أن ال ᥋ع

الاستهلاك   من  تُعزز  مسؤولة  ᚤسᙔᗽقᚖة  اتᚖجᚖات  ᣑᤫاس  ᤆ ᣐᤷتب ᝨات  ᣔ᤭لل ᙵمكن  الظاهرة.  هذه  من 
ᝨات تقدᙵم منتجات ᚤُشجع ع᥋ الاستدامة   ᣔ᤭مكن للᙵ ،ل المثالᚖᛔس ᥋ع . ᤆ᥁ة  المستدام والواᚖئᛸالب

وتقلᚖل التᚁذير. ᙠالإضافة إ᥉ ذلك، ᙵمكن للᛕسᙔᗽق أن ᜻ُستخدم ᝨأداة لᙔᗫادة الوᤆ᥁ الماᤆ᥉ والتثقᚖف  
 .حول أهمᚖة التخطᚖط الماᤆ᥉ الجᚖد

اء  ᣔ᤭ال ᣾ᤫحث الثالث: تأثᚁط المᚁمنض ᣾ᤫالاقتصادالغ ᥋ع 

 ᣾ᤫوالعام هتأث ᤆ᤾الاقتصاد الشخ ᥋ع 

اء   ᣔ᤭نال ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫالغ   ᤆᥐنطاق أوسع. ف ᥋الاقتصاد ع ᥉اتها حدود الفرد لتصل إ ᣾ᤫظاهرة تتجاوز تأث ᤆ᥏
ا غ᣾ᤫ مستدام من الاستهلاك يؤدي إ᥉ تداعᚖات سلبᚖة ع᥋ الاقتصاد الشخᤆ᤾ والعام   ᡶتمثل نمط

  ᤆ
ᣐ᥃ .حد سواء ᥋دخل الفرد وثروته  ع ᥋ة ع ᣔ᤬اᚁات الم ᣾ᤫالتأثᙠ ᤆ᤾الاقتصاد الشخ ᣐᤷعᙵُ ،اقᚖهذا الس

كه هذه الظاهرة ع᥋ النمو الاقتصادي  ᣑᤫالأثر الذي ت ᥉الاقتصاد العام إ ᣾ᤫش᜻ نماᛸة، بᚖو᠄دارته المال
وة داخل المجتمع ᣞᤫــــع الᙔة العامة للدولة، وتوزᚖان ᣐ ᣾ᤫوالم. 

اء   ᣔ᤭ال ، ᤆ᤾المستوى الشخ ᥋ن ع ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫي  الغ  ᣾ᤫل غ᝼شᜦ ة للأفرادᚖاف الموارد المال ᣐ ᣐᤫاست ᥉ؤدي إ
ᤆ وضع ماᤆ᥉ هش، 

ᣐ᥃ جدون أنفسهمᙵ اء مفرطة ᣔ᤬ اتᚖسلوك ᤆ
ᣐ᥃ متوازن. الأشخاص الذين ينخرطون

حᚖث ᙵصᚁحون غ᣾ᤫ قادرᙔن ع᥋ تلبᚖة احتᚖاجاتهم الأساسᚖة نᚖᛕجة لتخصᚖص جزء كب᣾ᤫ من دخلهم  
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يᙔᗫد من   مما  الشخصᚖة،  الديون  م  تراី  ᥉الإنفاق يؤدي إ النمط من  هذا  وري.  ᣐ᤯ال ᣾ᤫللإنفاق غ
 ᤆ᥉لات الفقر وعدم الاستقرار الما᝼تفاقم مش ᤆ

ᣐ᥃ ساهم᜚الأفراد و ᥋ع ᤆ᥉العبء الما. 

 . ᤆ᤾الشخ الاقتصاد   ᥋ع ᣔ᤬اᚁم  ᣾ᤫل غ᝼شᜦ تؤثر  اء  ᣔ᤭ال النفسᚖة  التᚁعات  فإن  علاوة ع᥋ ذلك، 
ᤆ دائرة من  

ᣐ᥃ نᙔ᤮جدون أنفسهم محاᙵ قد ᤆ
ᣦᤶا ᣔ᤭ع من السلوك الᗽعانون من هذا النᙵ الأفراد الذين

اء، مما يؤثر ع᥋ حالتهم النفسᚖة وᙔؤدي إ᥉ تدهور أدائهم ا ᣔ᤭عد الᙠ الذنب والندمᙠ الشعور ᤆ ᣐᤷلمه
مستدام،  دخل  تحقيق   ᥋ع قدرتهم   ᥋ع ᙠدوره  يؤثر  الإنتاجᚖة   ᤆ

ᣐ᥃ الانخفاض  هذا   . ᤆ᥁والاجتما
ᤆ وᘿالتاᙵ ᤆ᥉عزز التᚁعات الاقتصادᙵة السلبᚖة 
ᣐ᥃اء ᣔ᤭ال. 

اء ᣔ᤭المستوى الاقتصادي العام، فإن ال ᥋ن  أما ع ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫالغ  ᜻  ةᚖថز الثقافة الاستهلاᙔᗫتع ᤆ
ᣐ᥃ ساهم

الموارد   أو  الحقᚖقᚖة  المنتجات ᜦش᝼ل مفرط دون مراعاة الاحتᚖاجات  استهلاك   ᥋تعتمد ع  ᤆ ᣑᤷال
  ᥋ة تعتمد عᙵة وخلق فقاعة اقتصادᚖالأسواق المال ᤆ

ᣐ᥃ اتᚁتقل ᥉المحدودة. هذه الثقافة تؤدي إ
اءية من الᛕشبع،  الطلب المفرط ع᥋ المنتجات. عندما ᙵصل السوق إ᥉ مرحل ᣔ᤭ب الᝇسᛕ    ᣾ᤫالغ

ر نᚖᛕجة للطلب المفرط    منضᚁط ᣽ᤫم ᣾ᤫل غ᝼شᜦ ث ترتفع الأسعارᚖادة معدلات التضخم، حᙔز ᤆ
ᣐ᥃

 .ع᥋ السلع والخدمات

من   النᗽع  الذين وهذا  الأفراد  المجتمع.  وة داخل  ᣞᤫال توزᙔــــع   ᤆ
ᣐ᥃ اختلالات   ᥉إ ا  ᡶضᙵأ تؤدي  اء  ᣔ᤭ال

  ᣐ ᣾ᤵح ᤆ
ᣐ᥃ ،كون أنفسهم عرضة للفقر والديون ᣑᤫا ما ي ᡶᚁة غالᙔᗽاء الفوض ᣔ᤭ات الᚖسلوك ᤆ

ᣐ᥃ ينخرطون
ب᠆دارة مالᚖة جᚖدة. هذا يؤدي إ᥉ زᙔادة الفجوة   يتمتعون  ᣐ الأفراد الذين  ᣾ᤵᘿنهم وᛸب يزداد الفجوة 

وة وᙔᗫᙔد الاق ᣞᤫــــع الᙔتوز ᤆ
ᣐ᥃ عزز عدم التوازنᙵ فئات المجتمع المختلفة، مما ᣐ ᣾ᤵة بᚖة والاجتماعᙵتصاد

 .من التوترات الاجتماعᚖة والاقتصادᙵة

  ᤆ ᣐᤷيتأثر الاقتصاد الوط العامة،  اء  ᙠ من الناحᚖة الاقتصادᙵة  ᣔ᤭ن  ال ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫالغ  ᤆ
ᣐ᥃ ات ᣾ᤫمن خلال التغ

  ᥋ع الطلب  يᙔᗫد  منظم،   ᣾ᤫغ ᜦش᝼ل  استهلاថهم  من  الأفراد  يᙔᗫد  عندما  والإنتاج.  الاستهلاك 
المنتجات ᜦش᝼ل يؤدي إ᥉ زᙔادة الإنتاج. ومع ذلك، عندما ᙵصل السوق إ᥉ حالة من الᛕشبع نᚖᛕجة 

ᚤ ᤆسᙔᗽق منتجاتها، مما  
ᣐ᥃ ل ᝨات مشاី ᣔ᤭تراجع النمو لهذا الاستهلاك المفرط، تواجه ال ᥉يؤدي إ

 .الاقتصادي وزᙔادة معدلات الᚁطالة

اء  يإضافة إ᥉ ذلك،   ᣔ᤭ط  ؤثر الᚁمنض ᣾ᤫادة الإنفاق العام الغᙔة العامة للدولة من خلال زᚖان ᣐ ᣾ᤫالم ᥋ع
نᚖᛕجة   المالᚖة  ᙵعانون من الأزمات  الذين  للأفراد  والرعاᙵة الاجتماعᚖة  الخدمات الاجتماعᚖة   ᥋ع
 ᥋الحكومات ع ᣽ᤫجᙔة العامة وᚖالموارد المال ᥋د من الضغط عᙔᗫللديون والإنفاق المفرط. هذا ي

انᚖات إضافᚖة ل ᣐ ᣾ᤫص مᚖللدولةتخص ᤆ᥉الاستقرار الما ᥋ا ع ᡶᚁن، مما يؤثر سلᙔر ᣐ᤯دعم الأفراد المت. 

 كᚖفᚖة مواجهة المش᝼لة من منظور اقتصادي

اء   ᣔ᤭ط يمواجهة الᚁمنض ᣾ᤫاب  الغᚁمعالجة الأس ᥉ة شاملة تهدف إᙵات اقتصادᚖجᚖات ᣑᤫتطلب اس
اتها السلبᚖة ع᥋ الاقتصاد الشخᤆ᤾ والعام. من منظور  ᣾ᤫف من تأثᚖة لهذه الظاهرة والتخفᙔالجذر

ᣐ التداب᣾ᤫ الفردᙵة والسᚖاسات الحكومᚖة ᣾ᤵاوح ب ᣑᤫت ᤆ ᣑᤷمجموعة من الحلول ال ᤆ ᣐᤷمكن تبᙵ ،اقتصادي. 

اء ᣔ᤭مواجهة ال ᤆ
ᣐ᥃ ا ᡶا حاسم ᡶة دورᚖة المالᚖالمستوى الفردي، تلعب التوع ᥋ع   ᤆ

ᣦᤶالعشوا ᥋جب عᙵ .
الأفراد تطᙔᗽر فهم عميق لإدارة أموالهم ᙠطᙔᗪقة فعالة ومستدامة. ᜻شمل ذلك تعᙔᗫز الوᙠ ᤆ᥁أهمᚖة 
انᚖات شخصᚖة واضحة ᚤساعدهم ع᥋ تحدᙵد أولᙔᗽاتهم المالᚖة والحد  ᣐ ᣾ᤫووضع م ᤆ᥉ط الماᚖالتخط
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  ᥋ع التفاوض  مهارات  تعلم  ا  ᡶضᙵأ يتضمن  أن  ᙵمكن   ᤆ᥉الما التثقᚖف  وري.  ᣐ᤯ال  ᣾ᤫغ الإنفاق  من 
 .الأسعار والᚁحث عن الᚁدائل الأقل ت᝼لفة لتلبᚖة الاحتᚖاجات الشخصᚖة

تعᙔᗫز مفهوم الاستهلاك   ائᚖة من خلال  ᣔ᤭ال ᣐ ممارساتهم  ᣾ᤵللأفراد تحس ᙵمكن  علاوة ع᥋ ذلك، 
ᤆ سلوكᚖات استهلاᚖថة مسؤولة تعتمد ع᥋ تقيᚖم الاحتᚖاجات الفعلᚖة   ᣐᤷالمستدام. يتطلب ذلك تب
 ᤆ ᣑᤷة الᚖة المجتمعᚖز هذا المفهوم من خلال حملات التوعᙔᗫمكن تعᙵ .ات المؤقتةᚁمن الرغ ᤤًدᙠ

ةته ᣾ᤫنᛕة مسᚖائ ᣔ᤬ ة اتخاذ قراراتᚖفᚖوك ᤆ᥅ة الاستهلاك الذᚖف الأفراد حول أهمᚖتثق ᥉دف إ. 

ووضع  الأسواق  تنظᚖم   ᤆ
ᣐ᥃ ا  ᡶمهم ا  ᡶدور تلعب  أن  للحكومات  ᙵمكن  أوسع،  اقتصادي  منظور  من 

ᤆ الحد من  
ᣐ᥃ سهمᚤ اساتᚖع من  سᗽنيها هو هذا النᛔمكن للحكومات تᙵ ᤆ ᣑᤷب الᚖاء. أحد الأسال ᣔ᤭ال

الإعلانات   تنظᚖم   ᣐ ᣾ᤵالقوان هذه  ᚤشمل  أن  ᙵمكن  المستهلك.  ᙠحماᙵة  المتعلقة   ᣐ ᣾ᤵالقوان تعᙔᗫز 
 ᤆ

ᣐ᥄شجيع الاستهلاك المفرط أو الاستغلال العاطᚤ ه الإعلانات نحوᚖة وضمان عدم توجᚖقᙔᗽسᛕال
ᤆ سᚖاسات تهدف إ ᣐᤷمكن تبᙵ ماᝨ . ᣐ ᣾ᤵឤللمستهل  ᥋ل الاعتماد عᚖوتقل ᤆ᥋شجيع الاستهلاك المحᚤ ᥉

اء   ᣔ᤭ال ات  ᣾ᤫتأث من  والحد  الاقتصادي  الاستقرار  تعᙔᗫز   ᤆ
ᣐ᥃ ᜻سهم  مما  ᤆ  الواردات، 

ᣦᤶالعشوا ᥋ع
انᚖة  ᣐ ᣾ᤫالعامةالم. 

ᚖᛔᙔة تهدف إᚤ ᥉شجيع الاستهلاك المستدام  ᣐ᤮ اساتᚖس ᤆ ᣐᤷمكن للحكومات تبᙵ ،ذلك ᥉إضافة إ
  ᥋ع ᥋ائب أع ᣐ᤮ مكن تطبيقᙵ ،ل المثالᚖᛔس ᥋فئات المجتمع. ع ᣐ ᣾ᤵة بᙵل الفجوة الاقتصادᚖوتقل

هذه   استهلاك  من  ᙵحد  مما  الفاخرة،  أو  ورᙔة  ᣐ᤯ال  ᣾ᤫغ الاستهلاك  المنتجات  وᙔعزز  المنتجات 
مون ᜦسلوكᚖات استهلاᚖថة   ᣐ ᣑᤫلᙵ ة للأفراد الذينᚖᛔᙔ ᣐ᤮ م حوافزᙵمكن تقدᙵ ،الوقت نفسه ᤆ

ᣐ᥃ .المتوازن
 ᤆ᥉م الماᚖالتعل ᤆ

ᣐ᥃ ثمرونᛕس᜻ مستدامة أو الذين. 

اء   ᣔ᤭معالجة ال ᤆ
ᣐ᥃ ا ᡶᙔور ᣐ᤮ ا ᡶة أمرᙵاسات النقدᚖالس ᤆ

ᣐ᥃ ات ᣾ᤫا التغي ᡶضᙵأ ᣽ᤫنتعت ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫمن منظور    الغ
ᤆ تعᙔᗫز الوᤆ᥁ الماᤆ᥉ من خلال تقدᙵم 

ᣐ᥃ ا ᡶة أن تلعب دورᚖمكن للبنوك والمؤسسات المالᙵ .اقتصادي
خدمات اسᛕشارᙔة ᚤساعد الأفراد ع᥋ تنظᚖم أمورهم المالᚖة والحد من الديون. علاوة ع᥋ ذلك،  

  ᤆ
ᣐ᥃ ثمارᛕالاس ᤆ

ᣐ᥃ ة للأفراد الذين يرغبون᤭᝜وط م ᣔ᤭ᜦ م قروضᙵمكن للبنوك تقدᙵ ᤆ᥉مهم الماᚖتعل
ᤆ إدارة الأموال

ᣐ᥃ مهاراتهم ᣐ ᣾ᤵأو تحس. 

اء ᣔ᤭ال ᤆ مواجهة 
ᣐ᥃ اتᝨ ᣔ᤭لل المسؤولᚖة الاجتماعᚖة  أن ᚤسهم  ᙵمكن  ᝨات،  ᣔ᤭ال الغ᣾ᤫ    ع᥋ مستوى 

ن ᣐ ᣑᤫم حلول  مᙵلتقد  ᥂سᚤ ق منتجاتها وأنᙔᗽسᚤ ᤆ
ᣐ᥃ ةᚖمسؤول ᣞᤫថأ أن تكون  ᝨات  ᣔ᤭ال ᥋جب عᙵ .

ᝨات تقدᙵم منتجات عالᚖة الجودة  ᣔ᤭مكن للᙵ .ةᚖالفعل ᣐ ᣾ᤵឤاجات المستهلᚖمع احت ᣔ᤻ مستدامة تتما
تنظᚖم   ات طᙔᗽلة وتقلل من الحاجة إ᥉ الاستهلاك المتكرر. علاوة ع᥋ ذلك, ᙵمكنها  ᣑᤫتدوم لف

ᣐ حول أهمᚖة التخطᚖط الماᤆ᥉ والاستهلاك الواᤆ᥁ برامج ت ᣾ᤵឤف المستهلᚖتثق ᥉ة تهدف إᚖᛔᙔدر. 

 ᤆ
ᣐ᥃ ᤆ᥉م الماᚖز التعلᙔᗫة لتعᚖمᚖمكن للحكومات أن تتعاون مع المؤسسات التعلᙵ ،ذلك ᥉إضافة إ

انᚖات،  ᣐ ᣾ᤫالم ووضع  الأموال،  إدارة  حول كᚖفᚖة  تعلᚖمᚖة  مواد  إدراج  ᙵمكن  الدراسᚖة.  المناهج 
ᤆ المدارس والجامعات، مما ᜻ساعد الأفراد ع᥋ بناء أسس مالᚖة قᙔᗽة من سن 

ᣐ᥃ ᤆ᥉ط الماᚖوالتخط
اء   ᣔ᤭ال ᤆ

ᣐ᥃ عᗽقلل من احتمال الوقᙵ مكن أنᙵ مرحلة الطفولة ᤆ
ᣐ᥃ ز هذه المهاراتᙔᗫكرة. تعᚁم  ᣾ᤫالغ

ن ᣐ ᣑᤫاة  مᚖمراحل لاحقة من الح ᤆ
ᣐ᥃. 
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اء  ᣔ᤭ز الᙔᗫتع ᤆ
ᣐ᥃ قᙔᗽسᛕن  دور ال ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫالغ 

ᤆ تعᙔᗫز  
ᣐ᥃ سهمᚤ ᤆ ᣑᤷة الᚖس᝜ق أحد العوامل الرئᙔᗽسᛕال ᣽ᤫعتᙵع منᗽهذا الن   ᥋ات عᝨ ᣔ᤭اء. تعتمد ال ᣔ᤭ال

  ᤆ
ᣐ᥃ الرغᚁة  مثل   ᣐ ᣾ᤵឤالمستهل لدى  معينة  مشاعر  إثارة   ᥉إ تهدف  متطورة  ᚤسᙔᗽقᚖة  اتᚖجᚖات  ᣑᤫاس

 ᣐ ᣾ᤫا لتحف ᡶصᚖة مُصممة خصᚖقᙔᗽسᚤ ات إعلاناتᝨ ᣔ᤭ستخدم الᚤ . ᤆ᥁الانتماء أو تحقيق النجاح الاجتما
، مما ᙵدفعهم إ᥉ اتخاذ قرارات ᣐ ᣾ᤵឤة للمستهلᚖاجات النفسᚖمدروسة  الاحت ᣾ᤫة غᚖائ ᣔ᤬. 

ᝨات   ᣔ᤭تقوم ال . ᤆ᥆انات وفهم السلوك الاستهلاᚖل البᚖتحل ᥋ع ᣾ᤫل كب᝼شᜦ عتمدᙵ ثᙵق الحدᙔᗽسᛕال
ᣐ من خلال وسائل التواصل الاجتماᤆ᥁ والمنصات الرقمᚖة، مما   ᣾ᤵឤانات المستهلᚖل بᚖجمع وتحلᙠ
. هذه   ᤆ

ᣦᤶا ᣔ᤭اجاته وسلوكه الᚖاحت ᥋ة موجهة ل៌ل فرد بناءً عᚖقᙔᗽسᚤ ص عروضᚖمكنها من تخصᙵ
اء، حᚖث يتم تقدᙵم المنتجات  الا  ᣔ᤭الأفراد مقاومة إغراءات ال ᥋ات تجعل من الصعب عᚖجᚖات ᣑᤫس

ᤆ احتᚖاجاتهم العاطفᚖة والنفسᚖة ᣽ᤷقة تلᙔᗪطᙠ. 

اء كنᗽع من  ᣔ᤭ث يُروج للᚖح ، ᤆᥐفي ᣑᤫز فكرة الاستهلاك الᙔᗫتع ᥋ق عᙔᗽسᛕعتمد الᙵ ،ذلك ᥉إضافة إ
ᚤُشجع   الشخصᚖة  للسعادة  اء كوسᚖلة  ᣔ᤭ال تُصور   ᤆ ᣑᤷال الإعلانات   . ᤆ᥁الاجتما الᛩشاط  أو  فᚖه  ᣑᤫال

ᤆ العواقب المالᚖة طᙔᗽلة الأجل. هذا النᗽع من الᛕس
ᣐ᥃ ᣾ᤫالإنفاق دون التفك ᥋الأفراد ع ᥉ق يؤدي إᙔᗽ

اء  ᣔ᤭عزز الᙔُادة الاستهلاك المفرط وᙔز ᤆ
ᣦᤶداخل المجتمعالعشوا. 

ᤆ الحد من  
ᣐ᥃ ا ᡶلعب دورᙵ ق أنᙔᗽسᛕا لل ᡶضᙵمكن أᙵ ،ع منومع ذلكᗽات   هذا النᝨ ᣔ᤭مكن للᙵ .اء ᣔ᤭ال

. ع᥋ سᚖᛔل المثال،  ᤆ᥁الاستهلاك المستدام والوا ᥋شجع عᚤُ ة مسؤولةᚖقᙔᗽسᚤ اتᚖجᚖات ᣑᤫاس ᤆ ᣐᤷتب
ᝨات تقدᙵم منتجات ᚤُشجع ع᥋ الاستدامة البᛸئᚖة وتقلᚖل التᚁذير. ᙠالإضافة إ᥉ ذلك،  ᣔ᤭مكن للᙵ

 .حول أهمᚖة التخطᚖط الماᤆ᥉ الجᚖد ᙵمكن للᛕسᙔᗽق أن ᜻ُستخدم ᝨأداة لᙔᗫادة الوᤆ᥁ الماᤆ᥉ والتثقᚖف  
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اءالمᚁحث  ᣔ᤭ات الحد من الᚖجᚖات ᣑᤫن الرابع: اس ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫالغ  

اء ᤆ᥏ ظاهرة اقتصادᙵة واجتماعᚖة معقدة تتطلب تضافر الجهود ع᥋ مختلف  هذا النᗽع من   ᣔ᤭ال
ᣐ تعᙔᗫز الوᤆ᥁ الماᤆ᥉ لدى  ᣾ᤵاوح هذه الجهود ب ᣑᤫة. تᚖشارها وآثارها السلبᛕات للحد من انᙔᗽالمست
وضع    ᤆ

ᣐ᥃ والمؤسسات  الحكومات  دور   ᥉إ المجتمعᚖة،  والتوعᚖة  التثقᚖف  وتكثᚖف  الأفراد، 
والإجراءات إ᥉   السᚖاسات  يهدف  الفصل  هذا  الظاهرة.  هذه  ضᚁط   ᤆ

ᣐ᥃ ᚤسهم   ᤆ ᣑᤷال التنظᚖمᚖة 
اء ᣔ᤭افحة ال᝼نيها لمᛔمكن تᙵ ᤆ ᣑᤷات الفعالة الᚖجᚖات ᣑᤫن  استعراض الاس ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫة  الغᚖفᚖك ᥋ع ᣐ ᣾ᤫك ᣑᤫوال ،
ᣐ السلوك الاستهلاᤆ᥆ للأفراد والمجتمعات ᙠطرق مستدامة ᣾ᤵتحس. 

 ᤆ᥉الما ᤆ᥁دور الو 

اء   ᣔ᤭مواجهة ال ᤆ
ᣐ᥃ ن  أحد أهم الأسلحة ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫقدرة الأفراد الغ ᥉إ ᣾ᤫش᜻ ᤆ᥉الما ᤆ᥁الو . ᤆ᥉الما ᤆ᥁هو الو

ع᥋ فهم كᚖفᚖة إدارة أموالهم ᜦش᝼ل فعال، وتخطᚖط الإنفاق الشخᙠ ᤆ᤾ما يᛕناسب مع الدخل،  
  ᣾ᤫفخ الديون والاستهلاك غ ᤆ

ᣐ᥃ عᗽنا  وتجنب الوق᤯ع ᤆ
ᣐ᥃ ورة ملحة ᣐ᤮ ᤆ᥉الما ᤆ᥁الو ᣽ᤫعتᙵ .ر ᣽ᤫالم

، وأصبح الوصول  ᤆ
ᣐᤶو ᣑᤫឤة، وتنوعت وسائل الدفع الإلᚖقᙔᗽسᛕدت العروض الᙵث تزاᚖث، حᙵالحد

تعᙔᗫز    ᤆ
ᣐ᥃  ᣾ᤫل كب᝼شᜦ ᚤسهم  العوامل  هذه   . ᣐ᤾م وقت  أي  من  و᤬عة  سهولة   ᣞᤫថأ الأموال   ᥉إ

اء غ᣾ᤫ المنضᚁطة لدى العدᙵد من الأفرا ᣔ᤭ات الᚖدسلوك. 

ᣐ الدخل والنفقات.   ᣾ᤵة توازن بᚖة شخصᚖان ᣐ ᣾ᤫة وضع مᚖفᚖم الأفراد كᚖدأ بتعلᚁت ᤆ᥉الما ᤆ᥁ادة الوᙔز
فيهᚖة، وتحدᙵد  ᣑᤫات الᚁة والرغᚖاجات الأساسᚖالاحت ᣐ ᣾ᤵب ᣐ ᣾ᤫالتمي ᥋ن عᙔكون الأفراد قادرᙵ جب أنᙵ

ا   ᡶضᙵل. يتطلب ذلك أᙔᗽالمدى الط ᥋ع ᤆ᥉ضمن تحقيق الاستقرار الماᙵ ل᝼شᜦ اتᙔᗽالتعرف الأول
ع᥋ مفهوم الادخار والاسᛕثمار، وكᚖفᚖة اتخاذ قرارات مالᚖة مدروسة تؤدي إ᥉ تحقيق الأهداف  

ᤆ مش᝼لات مالᚖة
ᣐ᥃ عᗽة دون الوقᚖلᚁة المستقᚖالمال. 

اء   ᣔ᤭عانون من الᙵ د من الأفراد الذينᙵأن العد ᥉الدراسات إ ᣾ᤫشᚤ  ᤆ
ᣦᤶالمعرفة  العشوا ᥉فتقرون إᙵ

هذه  من  التخفᚖف   ᤆ
ᣐ᥃ أساسᚖة  خطوة  ᙵعد   ᤆ᥉الما التثقᚖف   ᣔ᤭ᚸ فإن  لذلك،  الأساسᚖة.  المالᚖة 

الظاهرة. ᙵمكن تحقيق ذلك من خلال توف᣾ᤫ برامج تدرᚖᛔᙔة وورش عمل تهدف إ᥉ تعلᚖم الأفراد 
امج مواضيع مث ᣽ᤫشمل هذه الᚤ جب أنᙵ .ةᚖفعال ᣞᤫថل أ᝼شᜦ ة إدارة أموالهمᚖفᚖل إدارة الديون،  ك

انᚖة، الاستعداد للطوارئ المالᚖة، وفهم فوائد الادخار ᣐ ᣾ᤫط المᚖتخط. 

 ᤆ᥉الما ᤆ᥁ز الوᙔᗫتع ᤆ
ᣐ᥃ ا ᡶᙔᗽا حي ᡶة مثل البنوك أن تلعب دورᚖمكن للمؤسسات المالᙵ ،ذلك ᥉إضافة إ

الذين  للأفراد  الت᝼لفة  منخفضة  أو  مجانᚖة  مالᚖة  اسᛕشارات  تقدᙵم  للبنوك  ᙵمكن  عملائها.  لدى 
  ᤆ᥉ف الماᚖالتثق ᣔ᤭ᚸ ᤆ

ᣐ᥃ ساهم البنوكᚤ مكن أنᙵ ماᝨ .إدارة أموالهم ᤆ
ᣐ᥃ اتᘿᗽمن خلال  يواجهون صع

الفعلᚖة   الاحتᚖاجات  مع   ᣔ᤻ تتما مالᚖة  وخدمات  منتجات  تقدᙵم   ᥋ع تركز  ᚤسᙔᗽقᚖة  مᚁادرات 
 .للعملاء ᙠدᤤً من ᚤشجيع الاستهلاك المفرط

أحد الجوانب المهمة لتعᙔᗫز الوᤆ᥁ الماᤆ᥉ هو التعلᚖم الماᤆ᥉ المᚁكر. ᙵجب أن يتم دمج المفاهᚖم 
ᤆ المدارس والجامعات، ᙠحᚖث يتعلم الأطفال والشᚁاب 

ᣐ᥃ ةᚖمᚖالمناهج التعل ᤆ
ᣐ᥃ ةᚖة الأساسᚖالمال

، والتعامل م ᤆ᥉ط الماᚖادئ الادخار، والتخطᚁكرة. فهم مᚁة إدارة أموالهم منذ سن مᚖفᚖع الديون ك
اء ᣔ᤭ال ᤆ

ᣐ᥃ عᗽمنع الوق ᤆ
ᣐ᥃ ᣾ᤫل كب᝼شᜦ سهم᜻ مكن أنᙵ   ᤆ

ᣦᤶذلك،   العشوا ᥉الإضافة إᙠ .لᚁالمستق ᤆ
ᣐ᥃
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فإن تᚖᘿᗪة الأطفال ع᥋ قᚖم الاستهلاك المسؤول والحذر ᙵمكن أن ᙵعزز من قدرتهم ع᥋ اتخاذ 
ᤆ مراحل لاحقة من حᚖاتهم

ᣐ᥃ مةᚖة سلᚖقرارات مال. 

 التثقᚖف والتوعᚖة المجتمعᚖة

اء  ᣔ᤭ال من  الحد   ᤆ
ᣐ᥃ ا  ᡶᚖأساس ا  ᡶدور المجتمعᚖة  والتوعᚖة  التثقᚖف  ᙵلعب   ، ᤆ᥉الما  ᤆ᥁الو جانب   ᥉إ 

 ᤆ
ᣦᤶة العشواᙵوالاقتصاد الاجتماعᚖة  ات  ᣾ᤫالتأث حول  الأفراد  تعلᚖم  ᜻شمل   ᤆ᥂المجتم التثقᚖف   .

ائᚖة أᣞᤫថ استدامة ومسؤولᚖة. تعد هذه   ᣔ᤬ اتᚖسلوك ᤆ ᣐᤷتب ᥋عهم عᚖشجᚤهم المفرط، وថلاستهلا
ᤆ تجعل  ᣑᤷشهدها العالم اليوم، وال᜻ ᤆ ᣑᤷة الᚖة والاجتماعᙵات الاقتصاد ᣾ᤫظل التغ ᤆ

ᣐ᥃ ةᚖالجهود أساس
ᤆ تدفعهم إ᥉ الإنفاق المفرطالأفراد أ  ᣑᤷة الᚖقᙔᗽسᛕة والᚖعرضة للضغوط المال ᣞᤫថ. 

فئات  ᚤستهدف  توعᙔᗽة  حملات  تنظᚖم  هو   ᤆ᥂المجتم التثقᚖف  لتحقيق  الفعالة  الطرق  أحد 
الإعلام   وسائل   ᣽ᤫع يᝇُث  ا  ᡶᚖإعلام محتوى  الحملات  هذه  تتضمن  أن  ᙵمكن  المختلفة.  المجتمع 

اء ᣔ᤭ة الجمهور حول مخاطر الᚖتوع ᥉ــهدف إᙔنت، والإذاعة، و ᣑᤫون، الإنᙔᗫالمختلفة مثل التلف    ᣾ᤫالغ
ن ᣐ ᣑᤫم  ᣾ᤫتأث ح كᚖفᚖة  ᣔ᤭ᚤ ةᙔᗽإنتاج برامج توع المثال، ᙵمكن  النᗽع من  . ع᥋ سᚖᛔل  اء ع᥋ هذا  ᣔ᤭ال

ᤆ فخ  
ᣐ᥃ عᗽالإنفاق وتجنب الوق ᤆ

ᣐ᥃ م᝼ة التحᚖفᚖوالعام، وتقدم نصائح حول ك ᤆ᤾الاقتصاد الشخ
 .الاستهلاك المفرط

ᤆ المجتمعات المحلᚖة، حᚖث  
ᣐ᥃ ة وحلقات نقاشᙔᗽم ورش عمل توعᚖمكن تنظᙵ ،ذلك ᥉إضافة إ

ح أهمᚖة الاستهلاك المسؤول وتقدᙵم نصائح عملᚖة  ᣔ᤭ق لᙔᗽسᛕالاقتصاد وال ᤆ
ᣐ᥃ اء ᣽ᤫيتم دعوة خ

فئات   لجميع  متاحة  الورش  هذه  تكون  أن  ᙵجب   . ᤆ
ᣦᤶا ᣔ᤭ال سلوكهم   ᣐ ᣾ᤵتحس للأفراد حول كᚖفᚖة 

 ᤆ
ᣐ᥃ ماᙠ ،نطاق واسعالمجتمع ᥋ع ᤆ᥉ف الماᚖز التثقᙔᗫار السن، لتعᚁاب وكᚁذلك الش . 

الᛕسᙔᗽقᚖة  النقدي حول الإعلانات   ᣾ᤫالتفك  ᥋شجيع الأفراد عᚤ ا ᡶضᙵأ المجتمعᚖة  التوعᚖة  ᚤشمل 
ᣐ الدوافع الحقᚖقᚖة   ᣾ᤫتمي ᥋ن عᙔكون الأفراد قادرᙵ جب أنᙵ . ᤆ

ᣦᤶا ᣔ᤭سلوكهم ال ᥋ها ع ᣾ᤫتأث وكᚖفᚖة 
هذ  أن  وفهم  المختلفة،  الإعلام  وسائل   ᣽ᤫع تᝇُث   ᤆ ᣑᤷال والإعلانات  وᙔجᚖة  ᣑᤫال العروض  ه وراء 

اء دون الحاجة الفعلᚖة.   ᣔ᤭ال ᥉ة تدفعهم إᙔور ᣐ᤮ ᣾ᤫات غᚁثارة رغᛕستهدف اسᚤ ا ما ᡶᚁالإعلانات غال
ح أسالᚖب الᛕسᙔᗽق الحديثة  ᣔ᤭ᚤ ةᙔᗽة توعᚖم حملات إعلامᙵمن خلال تقد ᤆ᥁ز هذا الوᙔᗫمكن تعᙵ

ها ع᥋ العقول اللاواعᚖة للأفراد ᣾ᤫة تأثᚖفᚖوك. 

ᤆ نمط حᚖاة مستدام. يتضمن ذلك تقلᚖل   ᣐᤷتب ا ᚤشجيع  ᡶضᙵأ أن ᜻شمل  التثقᚖف المجتمᙵ ᤆ᥂مكن 
ات طᙔᗽلة  ᣑᤫتدوم لف ᤆ ᣑᤷاء السلع ال ᣔ᤬ لᚖر المنتجات، وتفضᙔوري، و᠄عادة تدو ᣐ᤯ال ᣾ᤫالاستهلاك غ
. هذا النمط من الاستهلاك المستدام ᙵمكن أن ᙵقلل من   ᣾ᤫمن المنتجات ذات العمر القص ᤤًدᙠ

ا  ᣔ᤭ن  ءال ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫة    الغᚖعᚖة الموارد الطبᙵاجات الأفراد وحماᚖة احتᚖتلب ᣐ ᣾ᤵتحقيق التوازن ب ᤆ
ᣐ᥃ سهم᜚و

 .والبᛸئᚖة

ᤆ تعᙔᗫز التثقᚖف والتوعᚖة  
ᣐ᥃ ا ᡶ ᣾ᤫا كب ᡶدور ᤆ᥁مكن أن تلعب وسائل التواصل الاجتماᙵ ،ذلك ᥋علاوة ع

النᗽع منالمجتمعᚖة حول   اء. ᙵمكن أن ᚤستخدم هذه المنصات لᣔ᤭ᛩ محتوى توعوي   هذا  ᣔ᤭ال
ᚤ ᤆستهدف   ᣑᤷة الᚖقᙔᗽسᛕوتجنب الانجراف وراء الحملات ال ᤆ᥆السلوك الاستهلا ᣐ ᣾ᤵة تحسᚖفᚖحول ك
ا استخدام وسائل التواصل الاجتماᝨ ᤆ᥁منصات للتفاعل  ᡶضᙵمكن أᙵ .ةᚖថات الاستهلاᚁالرغ ᣐ ᣾ᤫتحف

حᚖث   والجمهور،  اء  ᣽ᤫالخ  ᣐ ᣾ᤵب  ᣔ᤬اᚁإدارة الم  ᣐ ᣾ᤵتحس حول كᚖفᚖة  ومعلومات  نصائح  تقدᙵم  يتم 
ر ᣽ᤫالم ᣾ᤫالأموال والحد من الإنفاق غ. 
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ᤆ الحد من المش᝼لة
ᣐ᥃ دور الحكومة والمؤسسات 

ᤆ وضع  
ᣐ᥃ ا ᡶا حاسم ᡶتلعب الحكومات والمؤسسات دور ، ᤆ᥂ف المجتمᚖوالتثق ᤆ᥉الما ᤆ᥁جانب الو ᥉إ

اء ᣔ᤭الحد من ال ᥉تهدف إ ᤆ ᣑᤷة الᚖمᚖاسات والإجراءات التنظᚖن  الس ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫالحكومات مسؤولة الغ .
ᤆ تعᙔᗫز  

ᣐ᥃ سهم᜻ مكن أنᙵ الذي ᤆ
ᣑ᥄ᙔᗽسᛕمن الاستغلال ال ᣐ ᣾ᤵឤة المستهلᙵم الأسواق وحماᚖعن تنظ

اء ᣔ᤭نال ᣐ ᣑᤫم  ᣾ᤫالغ ᤆ
ᣐ᥃ والمساءلة  الشفافᚖة  تعᙔᗫز   ᥉إ تهدف  عامة  سᚖاسات   ᤆ ᣐᤷتب يتطلب  هذا   .

 .الأسواق، وتنظᚖم الإعلانات الᛕسᙔᗽقᚖة، وᚤشجيع الاستهلاك المستدام 

ات   ᣾ᤫالتأث من   ᣐ ᣾ᤵឤالمستهل  ᤆ᥎تح ᙔعات  ᣔ᤭ᚤو  ᣐ ᣾ᤵقوان وضع  هو  للحكومات  الرئ᝜سᚖة  الأدوار  أحد 
اء ᣔ᤭ال ن  السلبᚖة  ᣐ ᣑᤫم  ᣾ᤫمن  الغ ᙵحد  ᜦش᝼ل  الᛕسᙔᗽقᚖة  الإعلانات  تنظᚖم  للحكومات  ᙵمكن   .

سᚖᛔل   ᥋ع  . ᣐ ᣾ᤵឤللمستهل  ᤆ
ᣐ᥄العاط الضعف  استغلال  ᚤستهدف   ᤆ ᣑᤷال الأخلاقᚖة   ᣾ᤫغ الممارسات 

ᚤ ᤆستهدف الأطفال   ᣑᤷتروج للاستهلاك المفرط أو ال ᤆ ᣑᤷالإعلانات ال ᥋مكن فرض قيود عᙵ ,المثال
. هذا النᗽع من التنظᚖم ᙵمكن ᣐ ᣾ᤵوالمراهق    ᥋ة عᚖقᙔᗽسᛕالحملات ال ᣾ᤫتأث ᤆ الحد من 

ᣐ᥃ ساعد᜻ أن
ا  ᣔ᤭شار الᛕقلل من انᙵ ᤆ᥉التاᘿللأفراد، و ᤆ

ᣦᤶا ᣔ᤭نالسلوك ال ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫء الغ.  

ᚖᛔᙔة ᚤشجع ع᥋ الاستهلاك المستدام وتحد  ᣐ᤮ اساتᚖس ᤆ ᣐᤷمكن للحكومات تبᙵ ،ذلك ᥉إضافة إ
ائب إضافᚖة ع᥋ المنتجات الفاخرة   ᣐ᤮ مكن فرضᙵ ،ل المثالᚖᛔس ᥋وري. ع ᣐ᤯ال ᣾ᤫمن الإنفاق غ
  ᣞᤫថأ ᜦش᝼ل   ᣾ᤫالتفك  ᥋الأفراد ع و᜚شجع  عليها  الإقᚁال  من  ᙵقلل  مما  ورᙔة،  ᣐ᤮ ᣾ᤫغ ᣽ᤫتعت  ᤆ ᣑᤷال أو 

ᚖᛔᙔة للأفراد الذين يᛕبنون سلوكᚖات مسؤ  ᣐ᤮ م حوافزᙵمكن تقدᙵ ،الوقت نفسه ᤆ
ᣐ᥃ .ل الإنفاقᚁة قᚖول

ᤆ التعلᚖم الماᤆ᥉ أو الادخار طᙔᗽل الأجل
ᣐ᥃ ثمارᛕة مستدامة، مثل الاسᚖថاستهلا. 

إدراج مواد   الماᤆ᥉ من خلال   ᤆ᥁الو تعᙔᗫز   ᤆ
ᣐ᥃ ا ᡶدور تلعب  أن  للحكومات  ᙵمكن  أخرى،  ناحᚖة  من 

ᤆ المناهج الدراسᚖة. ᙵمكن أن ᚤشمل هذه المناهج موضوعات  
ᣐ᥃ ة إدارة الأموالᚖفᚖة حول كᚖمᚖتعل

الأجᚖا لدى  المهارات  هذه  تعᙔᗫز  والادخار.  والاسᛕثمار،  الديون،  و᠄دارة   ، ᤆ᥉الما التخطᚖط  ل  مثل 
اء ᣔ᤭ل الᚖتقل ᤆ

ᣐ᥃ ᣾ᤫل كب᝼شᜦ سهم᜻ مكن أنᙵ ن القادمة ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫل الغᚁالمستق ᤆ
ᣐ᥃. 

اء   ᣔ᤭الحد من ال ᤆ
ᣐ᥃ ᣾ᤫل كب᝼شᜦ اتᝨ ᣔ᤭سهم الᚤ مكن أنᙵ ،مستوى المؤسسات ᥋نع ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫمن    الغ

منتجاتها    ᣾ᤫبتأث دراᙵة   ᥋ع ᝨات  ᣔ᤭ال تكون  أن  ᙵجب  مسؤولة.  ᚤسᙔᗽقᚖة  ممارسات   ᤆ ᣐᤷتب خلال 
، وأن تتخذ خطوات فعالة لضمان أن تلك الحملات  ᣐ ᣾ᤵឤسلوك المستهل ᥋ة عᚖقᙔᗽسᛕوحملاتها ال
ᤆ تعᙔᗫز 

ᣐ᥃ سهمᚤ ممارسات مستدامة ومسؤولة ᣐᤷبᛕت ᤆ ᣑᤷات الᝨ ᣔ᤭الاستهلاك المفرط. ال ᥋شجع عᚤ لا
ᣐ الᘿᗪحᚖة والمسؤولᚖة الاجتماعᚖةالثق ᣾ᤵة مع عملائها وتحقيق توازن ب. 

والتوعᚖة   ᤆ᥉الما التثقᚖف  تعᙔᗫز   ᥋ة عᚖحᘿᗪال  ᣾ᤫغ المؤسسات  تعمل  أن  ᙵمكن  ذلك،   ᥋علاوة ع
اء ᣔ᤭ة حول مخاطر الᚖن  المجتمع ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫرامج الغᘿمكن أن تنظم ورش عمل وᙵ هذه المؤسسات .

 ᣞᤫថأ ᜦش᝼ل  أموالهم  و᠄دارة   ᤆ᥆الاستهلا سلوكهم   ᣐ ᣾ᤵتحس الأفراد كᚖفᚖة  تعلᚖم   ᥉إ تهدف  تدرᚖᛔᙔة 
تعᙔᗫز    ᤆ

ᣐ᥃ والحكومة   ᣐ ᣾ᤵឤالمستهل  ᣐ ᣾ᤵب وصل  حلقة  تكون  أن  المؤسسات  لهذه  ᙵمكن  فعالᚖة. 
ᣐ الوᤆ᥁ الما  ᣾ᤵتحس ᥉تهدف إ ᤆ ᣑᤷاسات والإجراءات الᚖز الاستهلاك المسؤولالسᙔᗫوتع ᤆ᥉. 

المعنᚖة   الجهات  جميع   ᣐ ᣾ᤵب التᛩسيق   ᣽ᤫعتᙵ النهاᙵة،   ᤆ
ᣐ᥃-   ،الحكومات المجتمعات،  الأفراد، 

ا  -والمؤسسات  ᣔ᤭الحد من ال ᤆ
ᣐ᥃ ا لتحقيق نتائج فعالة ᡶᙔور ᣐ᤮ ا ᡶنأمر ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫء الغ. 
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 ثانᚖا: الدراسات الساᙠقة  
  :  "أثر الᛕسع᣾ᤫ النفᤆ᤼ ع᥋ سلوك المستهلك"   ) : Bognar, et al,   2017دراسة ( 

اء لدى   ᣔ᤭اتخاذ قرار ال ᥋ع ᤆ᤼النف ᣾ᤫسعᛕاستخدام ال ᣾ᤫتأث ᥋التعرف ع ᥉هدفت هذه الدراسة إ
ᙠلغ   ᤆ ᣑᤷال الدراسة  أفراد عينة  البᚖانات من  الاسᛕبᚖان لجمع  أداة  الدراسة  واستخدمت  المستهلك 

أفرادها   عدد  استخدم   ۱۰۰مجمᗽع  ، ᝨما  ᣐ ᣾ᤵاحثᚁال قᚁل  من  قصد  عن  اختᚖارهم  تم  مستجᚖب 
  ᤆ

ᣦᤶل الاحصاᚖاحثون برنامج التحلᚁالSPSS   انات واستخلاص النتائج. وأظهرت النتائجᚖل البᚖلتحل
ورة اجراء   ᣐ᤯ᙠ ما أوصت الدراسةᝨ ةᚖائ ᣔ᤭قرارات المستهلك ال ᥋ع ᤆ᤼النف ᣾ᤫسعᛕقوي لل ᣾ᤫوجود تأث

ائᚖة للمستهل ᣔ᤭القرارات ال ᥋ها ع ᣾ᤫانواع أخرى من الاسعار ودرجة تأث ᥋حاث عᙠد من الاᙔᗫالم  ᣐ ᣾ᤵឤ
، والخصومات السعᙔᗪة.  ᤆ ᣽᤺ ᙔو ᣑᤫال ᣾ᤫسعᛕمثل ال 

ᤆ للمستهلك دراسة حالة  Neru, 2017. دراسة ( 
ᣦᤶا ᣔ᤭القرار ال ᥋ع ᣾ᤫسعᛕات الᚖجᚖات ᣑᤫاس ᣾ᤫتأث" : (

 :" ᤆ ᣽ᤶو ᣾ᤫدولة ن ᤆ
ᣐ᥃ ر ماركتᘿᗽالس اتᚖجᚖات    متاجر  ᣑᤫاس ᣾ᤫتأث سعت هذه الدراسة إ᥉ تحدᙵد مدى 

. ᝨما   ᤆ ᣽ᤶو ᣾ᤫمنطقة ن ᤆ
ᣐ᥃ اء المستهلك ᣔ᤬ قرارات ᥋ة السعر المرتفع عᚖجᚖات ᣑᤫالسعر المنخفض واس

  ᥋ع ᣾ᤫسعᛕات الᚖجᚖات ᣑᤫاس ᣾ᤫة تأثᚖفᚖكᙠ ات المتعلقةᚖالأدب ᤆ
ᣐ᥃ معالجة الفجوة ᥉سعت الدراسة إ

اء المستهلك تم جمع البᚖا ᣔ᤬ قرارات ᤆ
ᣐ᥃ ᣐ ᣾ᤵان المستهدف᝼ان السᝨانة وᚁᛕاستخدام أداة الاسᙠ نات

ᤆ وᘿلغ مجمᗽع أفراد العينة ا ᣽ᤶو ᣾ᤫمنطقة ن ᤆ
ᣐ᥃ ى ᣽ᤫعة متاجر كᘿة  هذه الدراسة هم عملاء أرᚖلعشوائ

ᤆ تحلᚖل البᚖانات   ٣١٥المستخدمة  
ᣐ᥃ ةᚖة الوصفᚖاستخدمت الدراسة الطرق الاحصائ .

ᡶ
مستجيᚁا

اء.  ᣔ᤭ال قرار  اتخاذ   ᥋ع احصائᚖة  دلالة  ذو   ᣾ᤫتأث لها   ᣾ᤫسعᛕال اتᚖجᚖات  ᣑᤫاس أن  النتائج  وأظهرت 
اتᚖجᚖات الᛕسع᣾ᤫ ودرا ᣑᤫأنواع مختلفة من اس ᤆ

ᣐ᥃ ةᚖلᚁحاث مستقᙠورة إجراء أ ᣐ᤯ᙠ ها  وأوصت ᣾ᤫسة تأث
᥋ها.  ع ᣾ᤫــــع وغᙔ᤭شط الឤة الᚖجᚖات ᣑᤫء اس ᤆ᥀ᚁشط الឤة الᚖجᚖات ᣑᤫاء مثل اس ᣔ᤭قرار ال 

 ) , 2017دراسة   (Sarvanis & Bhagat  ᥋ع  ᣾ᤫسعᛕال اتᚖجᚖات  ᣑᤫواس التجزئة  تجارة   ᣾ᤫتأث"  :(
للمستهلك":   ᤆ

ᣦᤶا ᣔ᤭ال الᛕسع᣾ᤫ   السلوك  اتᚖجᚖات  ᣑᤫاس  ᣾ᤫتأث مدى  اختᚁار   ᥉إ الدراسة  هذه  هدفت 
ᤆ مدينة ᙠانغلور ᙠالهند. اختار الᚁاحثان عينة الឤوتا مكونة 

ᣐ᥃ اء المستهلك ᣔ᤬ قرارات ᥋ــــج عᙔو ᣑᤫوال
 PLSمستجᚖب، واستخدما أداة الاسᚁᛕانة لجمع البᚖانات الأولᚖة منها. ᝨما استخدما أداة   ٣٦٦من  

SEM   اللافتات المخزون  توفر  أن  النتائج  بᛸنت   . النتائج  واستخراج   
ᡶ
احصائᚖا البᚖانات  لتحلᚖل 

ᤆ المهرجانات لها علاقة قᙔᗽة مع 
ᣐ᥃ ةᙔᗪالسوق الخصومات الموحدة، والعروض السع ᤆ

ᣐ᥃ ةᚖجᙔو ᣑᤫال
ورة أن ᙵلبᣐᤷ تجار  ᣐ᤮ ات أبرزهاᚖحت الدراسة مجموعة من التوص ᣑᤫللمستهلك. واق ᤆ

ᣦᤶا ᣔ᤭السلوك ال
ورة اجراء  ا ᣐ᤮ متاجرهم كذلك ᥉ائن إᘿᗫجذب ال ᤆ

ᣐ᥃ ᣾ᤫات لما لها من أثر كبᚖجᚖات ᣑᤫلتجزئة لهذه الاس
المتجر،  مثل موقع   ᤆ

ᣦᤶا ᣔ᤭ال السلوك   ᥋ات الأخرى ع ᣾ᤫالمتغ تأثᙠ ᣾ᤫعض   ᥋ة عᚖلᚁدراسات مستق 
 تخطᚖط المتجر. 

فعالᚖة   ) : Abu Hassan,   2016تصمᚖم المتجر الاعلانات التجارᙔة، وتᛩشᚖط المبᚖعات. دراسة ( 
هذه   هدفت   :" ᤆ᤼النف العامل  حᚖث  من  المستهلك  سلوك   ᥋ع المؤثرة   ᣾ᤫسعᛕال اتᚖجᚖات  ᣑᤫاس

 ᥉الدراسة إ 

اتᚖجᚖات الᛕسع᣾ᤫ المؤثرة ع᥋ سلوك المستهلك من الناحᚖة النفسᚖة   ᣑᤫة اسᚖمدى فعال ᥋التعرف ع
  ᤆ

ᣐ᥃ الأسلوب الذي استخدمته الدراسة ᤆ᥏ انةᚁᛕانت الاسᝨاء. و ᣔ᤭ة الᚖعمل ᥋دروها تؤثر عᙠ ᤆ ᣑᤷوال
  مستجᚖب استخدمت الدراسة برنامج التحلᚖل  ٣٨٤جمع البᚖانات من عينة الدراسة المؤلفة من  
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  ᤆ
ᣦᤶالاحصاSPSS    دلالة ذو   ᣾ᤫتأث وجود   ᥉إ الدراسة  توصلت  النتائج  واستخراج  البᚖانات  لتحلᚖل 

 ᤆ᥉التوا  ᥋ع  ᤆ᥏و المستهلك  سلوك   ᥋ع ᙔة  ᣾ᤫسعᛕال اتᚖجᚖات  ᣑᤫالاس من  لمجموعة  احصائᚖة 
 ᣾ᤫسعᚤ ةᚖجᚖات ᣑᤫواس ᤆ᤼النف ᣾ᤫسعᛕة كشط السوق الᚖجᚖات ᣑᤫاق السوق اس ᣑᤫة اخᚖجᚖات ᣑᤫاس 

 ᣾ᤫسعᛕات الᚖجᚖات ᣑᤫة استخدام اسᚖفعال ᥋حت الدراسة اجراء استطلاع ع ᣑᤫمجموعة من السلع واق
ᤆ المستقᚁل. 

ᣐ᥃ نت ᣑᤫالان ᣽ᤫات عᝨ ᣔ᤭لل 

) دراسة   .2016 ,  (AL-Salamin. H AL-Hassan  ᤆ
ᣦᤶا ᣔ᤭ال السلوك   ᥋ع  ᣾ᤫسعᛕال  ᣾ᤫتأث"  :  (

ᤆ المملឤة العᚖᘿᗪة السعودᙵة : دراسة حالة الإحساء" 
ᣐ᥃ لهذه الدراسة للمستهلك ᤆ᤼᝜الغرض الرئ :

اداة   الᚁاحثان  استخدم   ᣐ ᣾ᤵឤللمستهل  ᤆ
ᣦᤶا ᣔ᤭ال السلوك   ᥋ع  ᣾ᤫسعᛕال اتᚖجᚖات  ᣑᤫاس  ᣾ᤫتأث قᚖاس  هو 

مستجᚖب جمᚖعهم من س᝼ان منطقة الاحساء  ٤٣٣الاسᚁᛕانة الجمع البᚖانات من عينة مؤلفة من 
  ᤆ

ᣦᤶالاحصا التحلᚖل  برنامج   
ᡶ
أᙵضا واستخدما  السعودᙵة  ق  ᣔ᤬ ᤆ

ᣐ᥃SPSS   
ᡶ
احصائᚖا البᚖانات  لتحلᚖل 
  ᤆ

ᣦᤶا ᣔ᤭ال والسلوك  الاسعار   ᣐ ᣾ᤵب اᙵجابᚖة  علاقة  هناك  أن  النتائج  أوضحت  النتائج  واستخراج 
ᣐ استجاᙠات الافراد ᜦسᝇب العمر للمستهلك. ᝨما أ ᣾ᤵة بᚖوضحت انه لا يوجد فرق ذو دلالة احصائ

المتعلقة   الᚁحث  أسئلة  حول  الشهري  والمرتب  والتأهᚖل  الاجتماعᚖة  والحالة  والجᛩس 
اتᚖجᚖة الᛕسع᣾ᤫ ع᥋ اساس الحزمة،   ᣑᤫالفردي، اس ᣾ᤫسعᛕة الᚖجᚖات ᣑᤫالثلاث اس ᣾ᤫسعᛕات الᚖجᚖات ᣑᤫاسᙠ

 ᣾ᤫسعᛕة الᚖجᚖات ᣑᤫات   واسᙠاستجا ᣐ ᣾ᤵة بᚖثناء وجود فرق ذو دلالة احصائᛕاسᙠ ،(اساس الخصم ᥋ع
اتᚖجᚖة الᛕسع᣾ᤫ الفردي بناءا ع᥋ هذه النتائج، أوصت الدراسة تجار   ᣑᤫع حول اسᗽب النᝇسᜦ الأفراد
وتجزئة  اء،  ᣔ᤭ال عند  اهتماماتهم  لمعرفة   ᣐ ᣾ᤵឤللمستهل  ᤆ

ᣦᤶا ᣔ᤭ال السلوك  دراسة  ورة  ᣐ᤯ᙠ التجزئة 
أج  ᥉إ  ᣐ ᣾ᤵឤاجاتهم ومدى المستهلᚖاحت دراسة  إ᥉ جانب  الدᙵمغرافᚖة  الخصائص  أساس   ᥋زاء ع

اء المنتجات والخدمات  ᣔ᤭استعدادهم ل 

اتᚖجᚖات الᛕسع᣾ᤫ ع᥋ سلوك المستهلك": Rohani) , 2012دراسة (  ᣑᤫة اسᚖكᚖالهدف    ) : "أثر دينام
ᤆ᤻ للدراسة هو اختᚁار كᚖف أن أسلوب الᛕسع᣾ᤫ الدينامᤆ᥇ᚖ ( المتحرك والᛩشط ) وأسلوب  الاسا
ᤆ العينة  

ᣐ᥃ انت العينة المستخدمةᝨسلوك المستهلك. و ᥋الموحد ل៌ل المنتجات يؤثران ع ᣾ᤫسعᛕال
أفرادها   عدد  وᘿلغ  أداة    ۱۲۰الملائمة   ᥋ومعتمدا ع ب᠆يران  جᙔᗫرة كيᛕش   ᤆ

ᣐ᥃ الᚁاحث  قاᙠلᣈم  فرد 
الاسالᚖب  من  عدد  الᚁاحث  استخدم  الفرضᚖات.  لاختᚁار  الأولᚖة  البᚖانات  جمع   ᤆ

ᣐ᥃ الاسᚁᛕانة 
برنامج    ᤆ

ᣐ᥃ المتعدد  الانحدار  تحلᚖل  استخدام  تم  حᚖث  النتائج   SPSSالاحصائᚖة،  لاستخلاص 
ᚖوالتوص  ᣞᤫថانوا أᝨ ةᚖة عالᚖالذين لديهم علاقات اجتماع ᣐ ᣾ᤵឤالمستهل ᥉ات أشارت نتائج الدراسة إ

 ᣐ ᣾ᤵឤالمستهل من  الموحد   ᣾ᤫسعᛕال عن   ᤆ᥇ᚖالدينام  ᣾ᤫسعᛕال تجاه  علاقات   اᙵجابᚖة  لديهم  الذين 
 ᣞᤫថون من الاناث وصغار السن أឤدى المستهلᙠذلك أ ᥋علاوة ع ᣐ ᣾ᤵة منخفضة ( الانطوائيᚖاجتماع
العلاقات   ذوي  المستهلឤون  ان  سعᙔᗪة، ᝨما  تخفᚖضات  عليها   ᤆ ᣑᤷال المنتجات  اء  ᣔ᤭ال استعداد 

ᤆ عليها تخف ᣑᤷاء من المنتجات ال ᣔ᤭تكرار ال ᥉لون إᚖمᙵ ة المرتفعةᚖضاتالاجتماعᚖ  ة والتحدثᙔᗪسع
 . ᣐ ᣾ᤵن مقارنة مع الأشخاص الانطوائيᙔᗪالآخ ᥉ة إᘿᗪة عن التجᚖجابᙵ᠆ب 
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    الفصل الثالث: المنهجᚖة والإجراءات                      
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  تمهᚖد:  3-1

ᤆ الدراسة، ᙠالإضافة إ᥉ توضيح مجتمع يᛕناول هذا الفصل منهج الدراسة  
ᣐ᥃ عملتها ᤆ ᣑᤷوالإجراءات ال

  الدراسة وعيᛩتها وطᙔᗪقة اختᚖارها، وأدوات الدراسة وأساليبها الإحصائᚖة. 

   

  

  منهج الدراسة:  3-2

 ᥋قة اعتمدت الدراسة عᙔᗪف مجموعةطᚖتوظ ᥋قوم عᙵ وهو من منهج ᤆ᥋ᚖالمسح التحل  

ᤆ مكة وجدة.  من الأدوات الᚁحثᚖة  ᣑᤷان مدين᝼س ᤆ
ᣐ᥃ اء وأثره ᣔ᤭ان عن الᚖبᛕأسئلة الاس ᣽ᤫع  

  

  الأسالᚖب الإحصائᚖة: 

) ᤆ
ᣦᤶنامج الإحصا ᣽ᤫستخدام ال

᡺
بᚖانات الدراسة ᙠاستخدام مجموعة من الأسالᚖب SPSSا ) لتحلᚖل 

 : ᤆ᥋ᙵ ماᝨ ةᚖالاحصائ  

 ᥋وللتعرف ع الدراسة  أداة  الداخᤆ᥋ وصدق  لتحدᙵد مستوي الاᚤساق  سون  ᣾ᤫاط بᚁارت • معامل 
ات الدراسة ᣾ᤫمتغ ᣐ ᣾ᤵالعلاقة ب  

  • الᛩسب والتكرارات لوصف خصائص عينة الدراسة 

ᤆ والانحراف المعᚖاري لوصف مستوي استجاᙠة افراد عينة الدراسة لعᚁارات أداة   ᣽ᤶالوسط الحسا •
  الدراسة

ات الدراسة واختᚁار فروض  ᣾ᤫمتغ ᣐ ᣾ᤵاس الأثر بᚖط لقᚖسᝇال ᤆ᥀الدراسة • معادلة الانحدار الخ  

  

  أدوات الدراسة : 

تم استخدام اسᛕبᚖانه ᝨأداة للدراسة المᚖدانᚖة وتم إعدادها عن طᙔᗪق الاستعانة ᙠالإطار النظري  
للدراسة والدراسات الساᙠقة، والاسᚁᛕانة يتضمن البᚖانات الشخصᚖة لأفراد عينة الدراسة (الجᛩس، 

لᚖكرت ذو الخمس درجات الذي يتكون   مقᚖاس استخدام وتم،  العمر، درجة الشهادة، والوظᚖفة)
) للإجاᙠة ع᥋ 1)، غ᣾ᤫ موافق ᜦشدة (2)، غ᣾ᤫ موافق (3)، محاᙵد (4)، موافق (5من موافق ᜦشدة (
  أسئلة الاسᚁᛕانة.  

  ᥉إ الدراسة  محاور  عᚁارات   ᥋الدراسة ع عينة  أفراد  موافقة  اتجاه  بتقسᚖم  الدراسة  قامت  وقد 
 : ᤆ᥋ᙵ ات من خلال تطبيق ماᙔᗽمست  
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ᤆ المقᚖاس 
ᣐ᥃ رقم ᤆ᥋اس = أعᚖاس  - 5مدي المقᚖالمق ᤆ

ᣐ᥃ 4= 1أقل رقم  

    0.8) =5(ͭ عدد المستᙔᗽات  )4( مدي المستوي = مدي المقᚖاس

  

  الدراسة  أداة ) مستᙔᗽات موافقة عينة الدراسة ع᥋ عᚁارات4- 1جدول (

  

  الدرجة  المستوى
 
ᡶ
  1.79-1  منخفض جدا

  2.59-1.80  منخفض
  3.39 -2.60  متوسط 

  4.19-3.40  مرتفع
 
ᡶ
  5.00 -4.20  مرتفع جدا

  

  

  مجتمع الدراسة:  3-3

  
اختᚖار  (  تم  من  مكونة  الدراسة  مجتمع  من  ᜦسᚖطة  عشوائᚖة  عدد مشارك )  102عينة  وᘿلغ   ،

جع منها (125الاسᛕبᚖانات الموزعة ( ᣑᤫان اسᚖبᛕعد منها (109) اسᚁᛕان ، واسᚖبᛕان  7) اسᚖبᛕاس (
ᤆ التحلᚖل  لعدم صلاحيتها  
ᣐ᥃ ᤆ

ᣦᤶل (الأخصاᚖالتحل ᤆ
ᣐ᥃ انات المستخدمةᚖبᛕكون الاسᙵ هᚖ102، وعل  (

 ᤆ
ᣦᤶل الإحصاᚖات التحلᙵان لغاᚖبᛕاس  

  

  . توزᙔــــع عيᚖᛩة الدراسة حسب الجᛩس )1الجدول ( -

  

  ᣾ᤫفئات ال  المتغ ᣾ᤫة   العدد  متغᙔᗽة المئᚁسᛩال  
  % 64.7  66  ذكر   الجᛩس

 ᣞᤷ35.3  36  أن %  
  %100  102  المجمᗽع

  

  

 التعلᚖم. ) توزᙔــــع عيᚖᛩة الدراسة حسب 2الجدول ( -
 

  ᣾ᤫفئات ال  المتغ ᣾ᤫة   العدد  متغᙔᗽة المئᚁسᛩال  
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  % ᝼ᙠ  86  84.4الورᙔوس    الجᛩس
  % 15.6  16  دارسات علᚖا 

  %100  102  المجمᗽع
 

 . العمر ) توزᙔــــع عيᚖᛩة الدراسة حسب 3الجدول ( -

  

  ᣾ᤫالمتغ   ᣾ᤫة   العدد  فئات المتغᙔᗽة المئᚁسᛩال  
  %69. 15  16  30أقل من   العمر

31- 40    33  32 .35%  
41-50  36  35.29%  
51   ᣽ᤫថ16.67  17  وأ%  

  %100  102  المجمᗽع
  

  

 . الوظᚖفة) توزᙔــــع عيᚖᛩة الدراسة حسب 4الجدول ( -

  

  ᣾ᤫالمتغ   ᣾ᤫة   العدد  فئات المتغᙔᗽة المئᚁسᛩال  
  %66.67  68  موظف عادي   الوظᚖفة 

  % 8.82  9  غ᣾ᤫ موظف
  %15.69  16  مدير 

  % 8.82  9  رجل أعمال 
  %100  102  المجمᗽع

  

  

  الاسᛕبᚖان:  أسئلة
  
اء - ᣔ᤭ال ᥋القسم الأول: العوامل المؤثرة ع  

  

  موافق   السؤال 
  ᜦشدة 

غ᣾ᤫ    محاᙵد    موافق 
  موافق 

  غ᣾ᤫ موافق 
  ᜦشدة 

العلامات   ذات  المنتجات  اء  ᣔ᤬ أفضّل 
  التجارᙔة المشهورة 

45%  30%  5%  10%  10%  

قرار   اتخاذ   ᤆ
ᣐ᥃  ᤆ᤻ الأسا العامل  هو  السعر 

اء ᣔ᤭ال  
48%  33%  11%  5%  2%  
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اء   ᣔ᤭ال ᥋ع ᤆ ᣐᤷشجعᚤ ضاتᚖالعروض والتخف
  حᣑᤷ لو لم أថن ᙠحاجة إ᥉ المنتج

55%  25%  5%  10%  5%  

ᣐ قᚁل  ᣾ᤵمات وآراء المستخدمᚖحث عن تقيᙠأ
اء المنتج ᣔ᤬  

30%  15%  28%  15%  12%  

  

توزᙔــــع  ᚸسب  مع  اء،  ᣔ᤭ال قرارات   ᥋ع تؤثر   ᤆ ᣑᤷال العوامل  حول  أسئلة  أرᘿعة  يوضح  الجدول 
موافق    ᣾ᤫو”غ موافق”،   ᣾ᤫغ“ “محاᙵد”،  “موافق”،  ᜦشدة”،  “موافق  الفئات:   ᥋ع الاستجاᙠات 

  ᜦشدة”. 

  

  السؤال الأول: 

  

اء المنتجات ذات العلامات التجارᙔة المشهورة.”  ᣔ᤬ أفضل“  

  

  % 45موافق ᜦشدة:   •  

  % 30موافق:   •  

  % 5محاᙵد:   •  

  %10غ᣾ᤫ موافق:   •  

  % 10غ᣾ᤫ موافق ᜦشدة:   •  

  

  التحلᚖل: 

ز أهمᚖة السمعة والعلامة التجارᙔة  75 ᣽ᤫة المشهورة، مما يᙔفضلون العلامات التجارᙵ من العملاء %
ᤆ السوق. مع ذلك،  

ᣐ᥃ ةᙔᗽالسعر 20القᙠ ᣞᤫថعض العملاء يهتمون أᙠ أن ᥉إ ᣾ᤫش᜻ لا يوافقون، مما %
  أو الجودة ᙠدᤤً من الشهرة. 

  

 : ᤆ
ᣐᤶالسؤال الثا  

  

اء.”  ᣔ᤭اتخاذ قرار ال ᤆ
ᣐ᥃ ᤆ᤻   “السعر هو العامل الأسا

  

  % 48موافق ᜦشدة:   •  
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  % 33موافق:   •  

  % 11محاᙵد:   •  

  %5غ᣾ᤫ موافق:   •  

  % 2غ᣾ᤫ موافق ᜦشدة:   •  

  

  التحلᚖل: 

ون السعر العامل الأهم، مما يوضح حساسᚖة  81 ᣽ᤫعتᙵ هذا % من العملاء . ᣾ᤫسعᛕالسوق تجاه ال
ᝨات تقدᙵم خᚖارات تنافسᚖة لضمان جذب العملاء.  ᣔ᤭ال ᥋فرض عᙵ  

  

  السؤال الثالث: 

  

اء حᣑᤷ لو لم أថن ᙠحاجة إ᥉ المنتج.” ᣔ᤭ال ᥋ع ᤆ ᣐᤷشجعᚤ ضاتᚖالعروض والتخف“  

  

  % 55موافق ᜦشدة:   •  

  % 25موافق:   •  

  % 5محاᙵد:   •  

  %10غ᣾ᤫ موافق:   •  

  % 5غ᣾ᤫ موافق ᜦشدة:   •  

  

  التحلᚖل: 

ᤆ زᙔادة  80
ᣐ᥃ ــــجᙔو ᣑᤫات الᚖجᚖات ᣑᤫة اسᚖز أهم ᣽ᤫضات، ما يᚖمن العملاء ينجذبون للعروض والتخف %

ة ( ᣾ᤫة صغᚁسᚸ .حالة عدم وجود حاجة ملحة للمنتج ᤆ
ᣐ᥃ ᣑᤷعات حᚖالعروض،  15المبᙠ لا تتأثر (%

ᤆ أنهم يركزون أᣞᤫថ ع᥋ القᚖمة والجودة.  ᣐᤷعᙵ مما قد  

  

  السؤال الرابع: 

  

اء المنتج.”  ᣔ᤬ لᚁق ᣐ ᣾ᤵمات وآراء المستخدمᚖحث عن تقيᙠأ“  
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  % 30موافق ᜦشدة:   •  

  % 15موافق:   •  

  % 28محاᙵد:   •  

  %15غ᣾ᤫ موافق:   •  

  % 12غ᣾ᤫ موافق ᜦشدة:   •  

  

  التحلᚖل: 

، بᛸنما  45 ᣐ ᣾ᤵمات وآراء المستخدمᚖدون، و28% فقط من العملاء يهتمون بتقيᙵلا  27% محا %
يهتمون بها. هذا ᜻ش᣾ᤫ إ᥉ أهمᚖة التقيᚖمات ᙠالᛩسᚁة لᚁعض الفئات، لឤن قد تكون أقل أهمᚖة مقارنة 

  ᙠالعوامل الأخرى مثل السعر أو العلامة التجارᙔة. 

  

  

  

اء  - ᣔ᤭عادات ال : ᤆ
ᣐᤶالقسم الثا  

  

  موافق   السؤال 
  ᜦشدة 

غ᣾ᤫ    محاᙵد    موافق 
  موافق 

  غ᣾ᤫ موافق 
  ᜦشدة 

المتاجر   ᙠدᤤً من  نت  ᣑᤫالإن  ᣽ᤫع اء  ᣔ᤭ال أفضل 
  التقلᚖدᙵة 

55%  20%  12%  8%  5%  

أقوم ᙠالᛕسوق ᜦش᝼ل منتظم حᣑᤷ لو لم أថن 
ء محدد  ᤆ ᣔ᤼حاجة لᙠ  

48%  32%  3%  12%  5%  

إذا   المتجر  نفس  من  المنتجات  اء  ᣔ᤭ل أعود 
ᤆ الساᙠقة جᚖدة ᣑᤷᘿᗪانت تجᝨ  

55%  25%  10%  5%  5%  

ائᚖة ᣔ᤭ال ᤆ
ᣑᤶقرارا ᥋3  %10  %7  %32  %48  أعتقد أن الإعلانات تؤثر ع%  

  

اء، مع ᚸسب توضح توجهات العملاء تجاه  يᛕناول هذا الجدول أرᘿعة   ᣔ᤭عادات الᙠ أسئلة تتعلق
نت، الᛕسوق المنتظم، تجᘿᗪة المتاجر الساᙠقة، وتأث᣾ᤫ الإعلانات.  ᣑᤫالإن ᣽ᤫاء ع ᣔ᤭ال  
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  السؤال الأول: 

  

نت ᙠدᤤً من المتاجر التقلᚖدᙵة.” ᣑᤫالإن ᣽ᤫاء ع ᣔ᤭أفضل ال“  

  

  % 55موافق ᜦشدة:   •  

  % 20موافق:   •  

  % 12محاᙵد:   •  

  %8غ᣾ᤫ موافق:   •  

  % 5غ᣾ᤫ موافق ᜦشدة:   •  

  

  التحلᚖل: 

ونᚖة.  75 ᣑᤫឤنحو التجارة الإل 
ᡶ
نت، مما ᙵعكس تحوᤤً واضحا ᣑᤫالإن ᣽ᤫاء ع ᣔ᤭فضلون الᙵ من العملاء %

. مع ذلك،  ᤆ
ᣐᤶو ᣑᤫឤسوق الإلᛕة الᘿᗪة وتجᚖالمنصات الرقم ᤆ

ᣐ᥃ ثمارᛕة الاسᚖأهم ᥉إ ᣾ᤫشᚤ جةᚖᛕهذه الن
اء  13 ᣔ᤭فضلون الᙵ اب تتعلق % لاᚁدي لأسᚖسوق التقلᛕوجود فئة تفضل ال ᤆ ᣐᤷعᙵ نت، ما ᣑᤫالإن ᣽ᤫع

  ᙠالثقة أو جودة التجᘿᗪة. 

  

 : ᤆ
ᣐᤶالسؤال الثا  

  

ء محدد.”  ᤆ ᣔ᤼حاجة لᙠ نថلو لم أ ᣑᤷل منتظم ح᝼شᜦ سوقᛕالᙠ أقوم“  

  

  % 48موافق ᜦشدة:   •  

  % 32موافق:   •  

  % 3محاᙵد:   •  

  %12غ᣾ᤫ موافق:   •  

  % 5غ᣾ᤫ موافق ᜦشدة:   •  
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  التحلᚖل: 

% من العملاء ᙵقومون ᙠالᛕسوق ᙠانتظام حᣑᤷ دون الحاجة، مما ᜻ش᣾ᤫ إ᥉ دور الᛕسوق كعادة أو 80
. هذا ᙵعكس فرصة للمتاجر لتقدᙵم منتجات وعروض تجذب العملاء ᜦش᝼ل مستمر.   ᤆᥐشاط ترفيᚸ

ᤆ لا توافق ( ᣑᤷة ال ᣾ᤫة الصغᚁسᛩا17الᙔور ᣐ᤯ال ᥋الإنفاق أو تركز فقط ع ᤆ
ᣐ᥃ 

ᡶ
  ت. %) قد تكون أᣞᤫថ حذرا

  

  السؤال الثالث: 

  

ᤆ الساᙠقة جᚖدة.”  ᣑᤷᘿᗪانت تجᝨ اء المنتجات من نفس المتجر إذا ᣔ᤭أعود ل“  

  

  % 55موافق ᜦشدة:   •  

  % 25موافق:   •  

  % 10محاᙵد:   •  

  %5غ᣾ᤫ موافق:   •  

  % 5غ᣾ᤫ موافق ᜦشدة:   •  

  

  التحلᚖل: 

اء من نفس المتجر إذا ᝨانت تجᘿᗪتهم الساᙠقة إᙵجابᚖة، مما ᙵدل  80 ᣔ᤭عودون للᙵ من العملاء %
  ᥋ع ᣾ᤫلا توافق (  تأث ᤆ ᣑᤷة الᚁسᛩة. ال ᣐ ᣾ᤫة ممᘿᗪم تجᙵة مع العملاء من خلال تقدᙔᗽ10بناء علاقات ق  (%

 .
ᡶ
  قد ᚤش᣾ᤫ إ᥉ فئة أقل ولاءً أو تᚁحث عن خᚖارات جدᙵدة دائما

  

  السؤال الرابع: 

  

ائᚖة.” ᣔ᤭ال ᤆ
ᣑᤶقرارا ᥋أعتقد أن الإعلانات تؤثر ع“  

  

  % 48موافق ᜦشدة:   •  

  % 32موافق:   •  
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  % 7محاᙵد:   •  

  %10غ᣾ᤫ موافق:   •  

  % 3غ᣾ᤫ موافق ᜦشدة:   •  

  

  التحلᚖل: 

ز  80 ᣽ᤫة، مما يᚖائ ᣔ᤭قراراتهم ال ᥋ة. الحملات  ال  أثر % من العملاء يرون أن الإعلانات تؤثر عᚖقᙔᗽسᛕ
%) قد تكون أقل استجاᙠة للإعلانات، وتعتمد أᣞᤫថ ع᥋ 13%) أو غ᣾ᤫ المتأثرة (7الفئة المحاᙵدة (

 عوامل أخرى مثل التوصᚖات أو التجᘿᗪة. 

  

اء : ثالثالقسم ال - ᣔ᤭ة الᘿᗪتج 

  موافق   السؤال 
  ᜦشدة 

غ᣾ᤫ    محاᙵد    موافق 
  موافق 

  غ᣾ᤫ موافق 
  ᜦشدة 

تكرار   ᥋ع  ᤆ ᣐᤷشجعᚤ الجᚖدة  العملاء  تجᘿᗪة 
اء من نفس المتجر ᣔ᤭ال  

42%  35%  15%  10%  5%  

إرجاع   سᚖاسة  تقدم   ᤆ ᣑᤷال المتاجر  أفضّل 
  واسᚁᛕدال مرنة 

60%  30%  5%  3%  2%  

التطبيق   أو  الموقع  استخدام  سهولة   ᣽ᤫأعت
نت  ᣑᤫالإن ᣽ᤫسوق عᛕا عند ال ᡶمهم ًᤨ   عام

53%  30%  7%  5%  5%  

ة   ᣐ ᣾ᤫتقدم خدمة عملاء متم ᤆ ᣑᤷأفضّل المتاجر ال
اء  ᣔ᤭عد الᙠ  

55%  28%  10%  5%  2%  

 

اء وᚸسب استجاᙠة العملاء موزعة ع᥋ الفئات التالᚖة:   ᣔ᤭ة الᘿᗪعة أسئلة حول تجᘿتضمن الجدول أر
  “موافق ᜦشدة”، “موافق”، “محاᙵد”، “غ᣾ᤫ موافق”، و”غ᣾ᤫ موافق ᜦشدة”. 

  

  السؤال الأول: 

اء من نفس المتجر.”  ᣔ᤭تكرار ال ᥋ع ᤆ ᣐᤷشجعᚤ دةᚖة العملاء الجᘿᗪتج“  

  

  % 42موافق ᜦشدة:   •  

  % 35موافق:   •  

  % 15محاᙵد:   •  

  %10غ᣾ᤫ موافق:   •  
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  % 5غ᣾ᤫ موافق ᜦشدة:   •  

  

  التحلᚖل: 

ة من العملاء ( ᣾ᤫة كبᚖنما 77أغلبᛸاء. ب ᣔ᤭تكرار ال ᥋شجعهم عᚤ دةᚖة العملاء الجᘿᗪيرون أن تج (%
ᤆ التجᘿᗪة لجذبها.  15

ᣐ᥃ ᣐ ᣾ᤵتحس ᥉حاجة إᙠ ة قد تكون ᣾ᤫوجود فئة صغ ᥉إ ᣾ᤫش᜻ دون، مماᙵمحا %
  %) لا توافق. 15الᛩسᚁة الᚁاقᚖة (

  

 : ᤆ
ᣐᤶالسؤال الثا  

  

ᤆ تقدم سᚖاسة إرجاع واسᚁᛕدال مرنة.” ᣑᤷأفضل المتاجر ال“  

  

  % 60موافق ᜦشدة:   •  

  % 30موافق:   •  

  % 5محاᙵد:   •  

  %3غ᣾ᤫ موافق:   •  

  % 2غ᣾ᤫ موافق ᜦشدة:   •  

  

  التحلᚖل: 

المرنة مهمة. هذا ᜻ش᣾ᤫ إ᥉  %) من العملاء يرون أن سᚖاسة الإرجاع والاسᚁᛕدال ᚸ90سᚁة ساحقة (
ᤆ لا توافق ( ᣑᤷة الᚁسᛩورة للمنافسة. ال ᣐ᤮ عدᙵ اسات مرنةᚖس ᣾ᤫأن 5أن توف ᤆ ᣐᤷعᙵ ما ،

ᡶ
%) ضᚖᛳلة جدا

ᤆ معظم التوقعات.  ᣽ᤷة تلᚖاسات الحالᚖالس  

  

  السؤال الثالث: 

  

نت.”  ᣑᤫالإن ᣽ᤫسوق عᛕعند ال 
ᡶ
ᤨً مهما   “أعت᣽ᤫ سهولة استخدام الموقع أو التطبيق عام

  

  % 53موافق ᜦشدة:   •  
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  % 30موافق:   •  

  % 7محاᙵد:   •  

  %5غ᣾ᤫ موافق:   •  

  % 5غ᣾ᤫ موافق ᜦشدة:   •  

  

  التحلᚖل: 

) التقنᚖة  83الغالبᚖة  التحسᛸنات  عامل حاسم.  التطبيق  أو  الموقع  استخدام  أن سهولة  ترى   (%
وتجᘿᗪة المستخدم ᙵمكن أن تكون عوامل فارقة لجذب المᙔᗫد من العملاء. الᛩسᚁة غ᣾ᤫ الراضᚖة  

ᣐ التصمᚖم أو إزالة التعقᚖدات. 10( ᣾ᤵتُظهر حاجة لتحس (%  

  

  السؤال الرابع: 

  

اء.”  ᣔ᤭عد الᙠ ة ᣐ ᣾ᤫتقدم خدمة عملاء متم ᤆ ᣑᤷأفضل المتاجر ال“  

  

  % 55موافق ᜦشدة:   •  

  % 28موافق:   •  

  % 10محاᙵد:   •  

  %5غ᣾ᤫ موافق:   •  

  % 2غ᣾ᤫ موافق ᜦشدة:   •  

  

  التحلᚖل: 

) ᥎ة العظᚖخدمة 83الغالب ᣽ᤫثمار %) تعتᛕة اسᚖأهم ᥉ذلك إ ᣾ᤫش᜻ .
ᡶ
ᤨً مهما اء عام ᣔ᤭عد الᙠ العملاء

ولائهم.   وᘿناء  العملاء  رضا   ᥋ع للحفاظ  البيع  ᙠعد  ما  خدمة   ᤆ
ᣐ᥃ إما 12المتاجر  العملاء  من   %

ᙠ ᤆعض الجوانب مثل الدعم أو ᤬عة الاستجاᙠة. 
ᣐ᥃ 

ᡶ
، مما قد ᙵعكس نقصا ᣐ ᣾ᤵموافق ᣾ᤫدون أو غᙵمحا  

  

  

ات الخارجᚖة القسم الرابع:  - ᣾ᤫالتأث 
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  موافق   السؤال 
  ᜦشدة 

غ᣾ᤫ    محاᙵد    موافق 
  موافق 

  غ᣾ᤫ موافق 
  ᜦشدة 

قرار  اتخاذ  والعائلة عند  ዘᙠراء الأصدقاء  أتأثر 
اء ᣔ᤭ال  

40%  30%  10%  15%  5%  

المؤثᙔᗪن  نصائح   ᥋بناءً ع المنتجات  ي  ᣑᤫأش
 ᤆ᥁وسائل التواصل الاجتما ᥋ع  

60%  30%  5%  3%  2%  

ᤆ توفر معلومات  
ᣐᤶساعد᜻ ة عن المنتجᚖلᚖتفص

اء  ᣔ᤭اتخاذ قرار ال ᤆ
ᣐ᥃  

53%  30%  7%  5%  5%  

ᚤسᙔᗽقᚖة  تجارب  تقدم   ᤆ ᣑᤷال المتاجر  أفضّل 
  ممتعة ومختلفة. 

55%  28%  10%  5%  2%  

  

  

اء  ᣔ᤭آراء الأصدقاء والعائلة عند اتخاذ قرار ال ᣾ᤫالسؤال الأول: تأث  

  

  ᥋ة الأعᚁسᛩالأصدقاء والعائلة. 40• ال ᣾ᤫشدة مع تأثᜦ تتفق %  

  •30 ᤆ᥉أن حوا ᤆ ᣐᤷعᙵ 70% يتفقون، مما . ᣐ ᣾ᤵᘿᗪراء المقዘᙠ 
ᡶ
  % يتأثرون إᙵجابᚖا

ᣐ و15• الᛩسب الأقل، مثل    ᣾ᤵموافق ᣾ᤫ5% غ ᤆ᥀أن قلة فقط لا تع ᥉إ ᣾ᤫشᚤ ،شدةᜦ ᣐ ᣾ᤵموافق ᣾ᤫغ %
  أهمᚖة لهذا العامل. 

  

 : ᤆ
ᣐᤶالسؤال الثا ᤆ᥁وسائل التواصل الاجتما ᥋ن عᙔᗪنصائح المؤث ᥋اء المنتجات بناءً ع ᣔ᤬  

  

  % يتفقون ᜦشدة مع دور المؤثᙔᗪن. 60•  

  •30 ᥉صل إᙵ نᙔᗪللمؤث ᤆ᥋៌ال ᣾ᤫأن التأث ᤆ ᣐᤷعᙵ 90% يتفقون، مما .%  

ز أهمᚖة المؤثᙔᗪن. 10• الᛩسᚁة الᚁاقᚖة (  ᣽ᤫمما ي ، ᣐ ᣾ᤵأو المعارض ᣐ ᣾ᤵالمتحفظ ᣐ ᣾ᤵموزعة ب (%  

  

اء  ᣔ᤭اتخاذ قرار ال ᤆ
ᣐ᥃ ساعدᚤ ة عن المنتجᚖلᚖالسؤال الثالث: توفر معلومات تفص  

  

ون توفر المعلومات التفصᚖلᚖة  83% يتفقون، مما ᙵجعل  28% يتفقون ᜦشدة، و55•    ᣽ᤫعتᙵ %
ا.  ᡶا مهم ᡶأمر  

ᤆ المعلومات.  
ᣐ᥃ ةᚖة الشفافᚖأهم ᥉إ ᣾ᤫش᜻ ة، ماᙵدين منخفضة للغاᙔᗼالم ᣾ᤫأو غ ᣐ ᣾ᤵة الرافضᚁسᚸ •  
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ᤆ تقدم تجارب ᚤسᙔᗽقᚖة ممتعة ومختلفة  ᣑᤷالسؤال الرابع: أفضل المتاجر ال  

  

  ᣽ᤫថة الأᚁسᛩة. 55• الᚖقᙔᗽسᛕة الᘿᗪة التجᚖشدة مع أهمᜦ تتفق %  

ᤆ الᛕسوق. 83% يتفقون ᙠدرجة ما، مما يوضح أن 28•  
ᣐ᥃ ة ᣐ ᣾ᤫقدرون التجارب الممᙵ %  

ا (   ᡶلة جدᚖᛳة ضᚁسᚸ ة. 7• هناكᘿᗪا للتج ᡶاهتمام ᣾ᤫلا تع (%  

  

  

-    ᤆ
ᣐᤶو ᣑᤫឤاء الإل ᣔ᤭القسم الخامس: ال 

  موافق   السؤال 
  ᜦشدة 

غ᣾ᤫ    محاᙵد    موافق 
  موافق 

  غ᣾ᤫ موافق 
  ᜦشدة 

ᤆ تقدم خᚖارات  ᣑᤷة الᚖون ᣑᤫឤأفضّل المتاجر الإل
  شحن ᙔ᤬عة

40%  30%  10%  12%  8%  

الهواتف   تطبᚖقات  ᙠاستخدام  أستمتع 
نت  ᣑᤫمن مواقع الإن ᣞᤫថسوق أᛕلل  

35%  27%  22%  13%  3%  

المختلفة أقوم   المواقع   ᣐ ᣾ᤵب الأسعار  ᙠمقارنة 
اء  ᣔ᤭ل اتخاذ قرار الᚁق  

52%  31%  8%  7%  2%  

 
ᡶ
صورا تقدم   ᤆ ᣑᤷال ونᚖة  ᣑᤫឤالإل المتاجر  أفضل 

  ومقاطع فᚖديو واضحة للمنتجات 
57%  30%  5%  5%  3%  

  

ᤆ تقدم خᚖارات شحن ᙔ᤬عة  ᣑᤷة الᚖون ᣑᤫឤالسؤال الأول: أفضل المتاجر الإل  

  

  % ᙵفضلون ᜦشدة خᚖارات الشحن الᙔ᤭ــــع. 40•  

ᤆ أن 30•   ᣐᤷعᙵ درجة أقل، ماᙠ فضلونهاᙵ %70 .ا ᡶᚖس᝜رئ 
ً

ون الشحن الᙔ᤭ــــع عامᤧ ᣽ᤫعتᙵ %  

ᣐ محاᙵدة أو رافضة. 20•   ᣾ᤵاينة بᚁات متᙠمن الإجا %  

  

نت ᣑᤫمن مواقع الإن ᣞᤫថسوق أᛕقات الهواتف للᚖاستخدام تطبᙠ استمتاع : ᤆ
ᣐᤶالسؤال الثا  

  

  % يتفقون ᜦشدة مع هذا الرأي. 35•  

  •27 ᥉إ ᤆ᥉د الإجماᚖصل التأيᚖ62% يتفقون، ل .%  
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ة (22• هناك ᚸسᚁة محاᙵدة (  ᣾ᤫة صغᚁسᚸتعارض هذا الرأي. 16%) و (%  

  

اء  ᣔ᤭ل اتخاذ قرار الᚁالمواقع المختلفة ق ᣐ ᣾ᤵالسؤال الثالث: مقارنة الأسعار ب  

  

  ᣽ᤫថة الأᚁسᛩمقارنة الأسعار. 52• ال ᥋شدة عᜦ توافق %  

  % ممن يرون أهمᚖة المقارنة. 83% تتفق ᜦش᝼ل معتدل، مما ᙵجعل المجمᗽع 31•  

ا.   ᡶلة جدᚖقل ᣐ ᣾ᤵأو المتحفظ ᣐ ᣾ᤵة المعارضᚁسᚸ •  

  

ا ومقاطع فᚖديو توضᚖحᚖة للمنتجات  ᡶتقدم صور ᤆ ᣑᤷة الᚖون ᣑᤫឤالسؤال الرابع: أفضل المتاجر الإل  

  

  % ᙵفضلون ᜦشدة وجود صور وفᚖديوهات توضᚖحᚖة. 57•  

ا. 87% يتفقون ᜦش᝼ل أقل، مما ᙵجعل الأغلبᚖة (30•   ᡶᚖهذا العامل أساس ᣽ᤫتعت (%  

ا، مما ᙵعزز أهمᚖة العروض المرئᚖة.   ᡶة الرفض منخفضة جدᚁسᚸ •  

  

  

اء العاطفᚖة - ᣔ᤭القسم السادس: قرارات ال 

  

  موافق   السؤال 
  ᜦشدة 

غ᣾ᤫ    محاᙵد    موافق 
  موافق 

  غ᣾ᤫ موافق 
  ᜦشدة 

ا   ᡶانᚖأح ي  ᣑᤫس  أش᝜ول مفاجئة  رغᚁة   ᥋ع بناءً 
  حاجة حقᚖقᚖة. 

41%  22%  5%  17%  15%  

ا دون  ᡶانᚖي أح ᣑᤫأش ᤆ ᣐᤷة تجعلᚖالعروض اللحظ
 ᣾ᤫتفك  

52%  19%  6%  13%  10%  

أن   أرᙔد  لا   ᤆ ᣐᤷلأن فقط  المنتج  ي  ᣑᤫأش ا  ᡶانᚖأح
اء  ᣔ᤭أفوت فرصة ال  

35%  30%  8%  17%  10%  

ة  ᣾ᤫة قص ᣑᤫعد فᙠ اء ᣔ᤭قرارات ال ᥋ا أندم ع ᡶانᚖأح
  اقتناء المنتجمن 

55%  30%  5%  6%  4%  

  
  
ا بناءً ع᥋ رغᚁة مفاجئة ول᝜س حاجة حقᚖقᚖة ا ᡶانᚖي أح ᣑᤫلسؤال الأول: أش  
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ᤆ أن حواᤆ᥉ 22% يتفقون ᜦشدة مع هذا السلوك، و41•    ᣐᤷعᙵ درجة أقل، ماᙠ يتفقون %
اء عاطفᚖة بناءً ع᥋ رغᚁات مفاجئة. 63 ᣔ᤬ اتخاذ قراراتᙠ فون ᣑᤫعᙵ %  

، و17•    ᣐ ᣾ᤵموافق ᣾ᤫ15% غ  ᤆ
ᣐ᥃ م᝼ة أقل تتحᚁسᚸ أن ᥉إ ᣾ᤫش᜻ شدة، مماᜦ ᣐ ᣾ᤵموافق ᣾ᤫغ %

وري فقط.  ᣐ᤮ اء ما هو ᣔ᤭ᜦ م ᣐ ᣑᤫاتها وتلᚁرغ  
  

 ᣾ᤫا دون تفك ᡶانᚖي أح ᣑᤫأش ᤆ ᣐᤷة تجعلᚖالعروض اللحظ : ᤆ
ᣐᤶالسؤال الثا  

  
ᣐ يتأثرون ᙠالعروض  71% يتفقون، أي أن  19% يتفقون ᜦشدة، و52•    ᣾ᤵمن المشارك %

اء.  ᣔ᤭ة عند اتخاذ قرار الᚖاللحظ  
، و13•    ᣐ ᣾ᤵموافق ᣾ᤫة أقل تفكر  10% غᚁسᚸ وجود ᥉إ ᣾ᤫش᜻ شدة، مماᜦ ᣐ ᣾ᤵموافق ᣾ᤫغ %

وᙔجᚖة.  ᣑᤫاء وتتجنب العروض ال ᣔ᤭ل الᚁا ق ᡶدᚖج  
  

اء  ᣔ᤭د أن أفوت فرصة الᙔلا أر ᤆ ᣐᤷي المنتج فقط لأن ᣑᤫا أش ᡶانᚖالسؤال الثالث: أح  
  
يتفقون ᜦشدة، و 35•    أن  %30   ᤆ ᣐᤷعᙵ يتفقون، مما  ᙠفكرة “فرصة لا  %65  يتأثرون   %

  تُفوت”. 
، و17•    ᣐ ᣾ᤵموافق ᣾ᤫا 10% غ ᡶᚖوع ᣞᤫថحة أᙔ ᣔ᤬ عكس وجودᙵ شدة، مماᜦ ᣐ ᣾ᤵموافق ᣾ᤫغ %

اء.  ᣔ᤭ة للᚖتحلل حاجتها الفعل  
  

ة من اقتناء المنتج ᣾ᤫة قص ᣑᤫعد فᙠ اء ᣔ᤭قرارات ال ᥋ا أندم ع ᡶانᚖالسؤال الرابع: أح  
  
و 55•    ᜦشدة،  يتفقون   %30  ᤆ᥉الإجما ᙵجعل  مما  أقل،  ᙠدرجة  يتفقون  ممن %85   %

اء.  ᣔ᤭عد الᙠ ون شعور الندم ᣽ᤫختᙵ  
ا (  ᡶة جد ᣾ᤫة المعارضة صغᚁسᛩو6• ال ، ᣐ ᣾ᤵموافق ᣾ᤫ4% غ  ᤆ ᣐᤷعᙵ شدة)، مماᜦ ᣐ ᣾ᤵموافق ᣾ᤫغ %

اء هو سمة شائعة.  ᣔ᤭عد الᙠ أن الندم  
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   وصᚖاتالنتائج والت : الرابع الفصل                                    
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  النتائج: 

  

اء ᣔ᤭أن ال ᥉نتائج الدراسة إ ᣾ᤫشᚤ  ن ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫالأفراد    الغ ᥋ع ᣾ᤫل كب᝼شᜦ دة تؤثرᙵا ᣐ ᣑᤫحت ظاهرة مᚁأص
تم جمعها من   ᤆ ᣑᤷال البᚖانات  أظهرت  الجهات.  فعاᤤً من مختلف   ًᤨ تدخ يتطلب  والمجتمع، مما 

ᤆ انᛕشار  
ᣐ᥃ ساهمᚤ ةᚖس᝜لات أن هناك عدة عوامل رئᙠانات والمقاᚖبᛕع منخلال الاسᗽاء،   هذا الن ᣔ᤭ال

الرئ᝜سᚖة  النتائج  الᛕسᙔᗽقᚖة.  والإعلانات  الاجتماعᚖة،  ات  ᣾ᤫالتأث النفسᚖة،  الضغوط  ذلك   ᤆ
ᣐ᥃ ᙠما 

 :ᚤشمل

أظهرت النتائج أن الأفراد الذين ᙵعانون من مستᙔᗽات عالᚖة من القلق  :الضغوط النفسᚖة .1
ائᚖة مفرطة كوسᚖلة للتخفᚖف من هذه   ᣔ᤬ اتᚖسلوك ᤆ

ᣐ᥃ الانخراط ᥉لون إᚖمᙵ تئابថوالا
 .الضغوط 

ᚤ ᤆستغل  :دور الᛕسᙔᗽق .2 ᣑᤷة والإعلانات الموجهة الᚖقᙔᗽسᛕأظهرت الدراسة أن الحملات ال
اء ᣔ᤭ز الᙔᗫتع ᤆ

ᣐ᥃ 
ᡶ
ا ᣾ᤫكب 

ᡶ
ن الحاجات والرغᚁات النفسᚖة للأفراد تلعب دورا ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫالغ. 

3.  ᤆ᥁الاجتما  ᣾ᤫيؤثران  :التأث الاجتماعᚖة  والمقارنات   ᤆ᥁الاجتما الضغط  أن  النتائج  أظهرت 
من   ᣐ ᣾ᤵمع مستوى  تحقيق   ᥉إ الأفراد   ᥂س᜻ اء، حᚖث  ᣔ᤭ال مᚁاᣔ᤬ ع᥋ سلوكᚖات  ᜦش᝼ل 

اء المتكرر ᣔ᤭ة من خلال الᙵة المادᚖالرفاه. 
اء   .4 ᣔ᤭ن أثر ال ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫالغ   ᤆ᤾الاقتصاد الشخ ᥋عانون من   :عᙵ نت الدراسة أن الأفراد الذينᛸب

اء  ᣔ᤭ط الᚁمنض ᣾ᤫالغ ᥉جة الإنفاق الزائد، مما يؤدي إᚖᛕدة نᙵا ᣐ ᣑᤫة مᚖات مالᘿᗽيواجهون صع
 ᤆ᥉تحقيق استقرار ما ᤆ

ᣐ᥃ ةᘿᗽم الديون وصع  .تراី
اء   .5 ᣔ᤭ن أثر ال ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫالاقتصاد العام  الغ ᥋اء   :ع ᣔ᤭نأظهرت النتائج أن ال ᣐ ᣑᤫم ᣾ᤫالغ    ᥋تؤثر ع

الاقتصاد العام من خلال زᙔادة الاستهلاك غ᣾ᤫ المدروس الذي يؤدي إ᥉ عدم استدامة  
ᤆ السوق

ᣐ᥃ اتᚁثمارات وتقلᛕالاس. 

  :التوصᚖات 

الماᤆ᥉   تعᙔᗫز   ᤆ᥁ز   :الوᙔᗫتع ودورات  ᙵجب  عمل  ورش  تنظᚖم  من خلال  الأفراد   ᣐ ᣾ᤵب  ᤆ᥉الما  ᤆ᥁الو
يتم  أن  ᙵمكن  المفرط. هذا  الإنفاق  فعال وتجنب  إدارة الأموال ᜦش᝼ل  تعلᚖم   ᥉ة تهدف إᚖᛔᙔتدر

ᣐ المؤسسات التعلᚖمᚖة والحكومᚖة ᣾ᤵالتعاون بᙠ. 
   ᤆ᤼ر برامج دعم نفᙔᗽة   :تطᚖعانون من الضغوط النفسᙵ للأفراد الذين ᤆ᤼م برامج دعم نفᙵتقد

اء ᣔ᤭ال ᤆ
ᣐ᥃ الانخراط ᥉قد تدفعهم إ ᤆ ᣑᤷط  والᚁمنض ᣾ᤫات لإدارة الغᚖشمل تقنᚤ جب أنᙵ امج ᣽ᤫهذه ال .

اء المفرط ᣔ᤭لة عن الᙵدᙠ ةᚖطرق صحᙠ الضغوط والقلق. 
والᛕسᙔᗽق  الإعلانات  ᙠالإعلانات  :تنظᚖم  المتعلقة   ᣐ ᣾ᤵالقوان ᚤشدᙵد  الرقابᚖة  الجهات   ᥋ع ᙵجب 

ᚤ ᤆستغل   ᣑᤷممارسات الموجهة ال ᤆ ᣐᤷتب ᥋ات عᝨ ᣔ᤭شجيع الᚤ ᤆ
ᣐ᥂ᚁᛩما يᝨ .ة للأفرادᚖالحاجات النفس

 ᤆ
ᣑ᥃والأخلا ᤆ᥁الجانب الاجتما ᤆ᥁ة تراᚖمسؤول ᣞᤫថة أᚖقᙔᗽسᚤ. 

ᙵجب ع᥋ الحكومات والمؤسسات ᚤشجيع الاستهلاك المستدام  :ᚤشجيع الاستهلاك المستدام 
وري. ᙵمكن   ᣐ᤯ال ᣾ᤫل الاستهلاك غᚖالموارد وتقل ᥋ة الحفاظ عᚖة حول أهمᚖمن خلال حملات توع
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ᤆ تحقيق استقرار ماᤆ᥉ من خلال  
ᣐ᥃ أن تتضمن هذه الحملات مشاركة قصص نجاح لأفراد نجحوا

اء غ᣾ᤫ المدروس ᣔ᤭ل الᚖتقل. 
ع᥋ الحكومات وضع سᚖاسات مالᚖة تعزز من الرقاᙠة ع᥋ استهلاك الأفراد،  :تعᙔᗫز الرقاᙠة المالᚖة   

ورᙔة وᚤشجيع الادخار من خلال حوافز مالᚖة ᣐ᤯ال ᣾ᤫالمنتجات غ ᥋ائب ع ᣐ᤮ مثل فرض. 
ᤆ أن ᚤشمل المناهج الدراسᚖة مواد تعلᚖمᚖة تتعلق ᙠالوᤆ᥁ الماᤆ᥉  :دور المؤسسات التعلᚖمᚖة 

ᣐ᥂ᚁᛩي
 .و᠄دارة الأموال منذ المراحل التعلᚖمᚖة المᚁكرة، لتعᙔᗫز هذه المهارات لدى الأجᚖال القادمة

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  المراجع 
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  ،إدارة البحوث،  الحماية القانونية للمستهلك في المملكةأحمد كمال الدين موسى ،
  .هـ1402معهد الإدارة العامة، الرياض، 

  ،دار الحماية المدنية للمستهلك إزاء المضمون العقديأحمد محمد محمد الرفاعي ،
 .1994النهضة العربية، بيروت، 

  ،دار أسامة للنشر والتوزيع، عمان،  والترويجمبادئ التسويق  إبراهيم الشريف ،
 .2006الأردن، 

  ،دار الحامد للنشر والتوزيع، المفهوم الحديث لإدارة التسويقأبي سعيد الديوه جي ،
 .2000عمان، 

  ،شركة، مناهج الباحثين في الاقتصاد الإسلاميأحمد بن عبد الرحمن الجنيدل ،
 .هـ1461الرياض، 

  ،المجتمع الاستهلاكي ومستقبل التنمية في مصرأحمد مجدي حجازي وآخرون ،
 .2001مركز البحوث والدراسات الاجتماعية، كلية الآداب، جامعة القاهرة، 

  ،سلوك المستهلك بين النظرية والتطبيق مع التركيز على السوق  أحمد علي سليمان
 .2000، معهد الإدارة العامة، الرياض، السعودية

  ،دار الكتب العلمية،  حماية المستهلك في الفقه الإسلاميأحمد محمد أحمد أبو سيد ،
 .2004لبنان، 

  ،مطبعة  الحاجات الاقتصادية في المذهب الاقتصادي الإسلاميأحمد الكبيسي ،
 .هـ1408العاني، بغداد، 

  ،1981، دار النهضة العربية، بيروت، الإعلانأحمد عادل راشد. 
  ،الدار الجامعية، الإبراهيمية، مصر، قراءات في سلوك المستهلكأيمن علي عمر ،

2006. 
  ،أصول علم الإدارة: تطبيقات ودراسات على المملكة العربية  أمين الساعاتي

 .1998، القاهرة: دار الفكر العربي، السعودية
  ،النسق القيمي في الريف المصري: قيم الإنتاج والاستهلاكإنعام عبد الجواد  ،

 .المركز القومي للبحوث الاجتماعية والجنائية
  ،سلوك المستهلك: المؤثرات  إياد عبد الفتاح النسور، مبارك بن فهيد القحطاني

، الطبعة الثانية، دار صفاء للنشر والتوزيع، الاجتماعية والثقافية والنفسية والتربوية
 .2014عمان، 

  ،1996، مكتبة العبيكان، الرياض، عصر الخلافة الراشدةأكرم ضياء العمري. 
  ،هـ1387، مكتبة دار البيان، دمشق، الحسبة في الإسلامابن تيمية. 
  ،المزيج التسويقي من منظور التطبيقات التجارية الإسلاميةبلحيمر إبراهيم  ،

أطروحة دكتوراه، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير، جامعة الجزائر، الجزائر، 
2005.  

  ،تضارب مصلحة وحتمية تعايش  المؤسسة وحركة حماية المستهلك: بلقاسم رابح
، أطروحة ((دراسة حالة قطاع المشروبات غير الكحولية بالجزائر العاصمة
، الجزائر، 3دكتوراه، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير، جامعة الجزائر 

2013. 
  ،أثر سلوك المستهلك الجزائري على السياسات التسويقية والمركز بن عيسى عنابي

، أطروحة دكتوراه، المدرسة العليا للتجارة، التنافسي للشركات المنتجة للثلاجات 
 .2006الجزائر، 
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  ،إتجاهات معاصرة في مجال الأعمال لتحقيق الميزة التنافسيةشاوش قاسم سعيدة ،
رسالة ماجستير غير منشورة، إدارة الأعمال، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية  

 .2006وعلوم التسيير، جامعة البليدة، 
  ،نموذج مقترح لارتباط الجو العام للمتجر بسلوك الشراء صابر عماد عبد الخالق

، أطروحة دكتوراه الفلسفة في إدارة الأعمال، جامعة عين شمس، مصر،  العفوي
2011. 

  ،دراسة تحليلية للعوامل المؤثرة على إرتياد مراكز عبد المنعم محمد شلبي سهى
، رسالة ماجستير في إدارة الأعمال، كلية التجارة، جامعة عين شمس،  التسوق
2005. 

  ،مؤشرات تنافسية المؤسسات الاقتصادية في ظل العولمة الاقتصادية  غول فرحات
، أطروحة دكتوراه، كلية العلوم الاقتصادية التجارية ((حالة المؤسسات الجزائرية

 .وعلوم التسيير، جامعة بن يوسف بن خدة، الجزائر
  ،دور الاتصال التسويقي في المؤسسات الاقتصادية وأساليب تطويرهکورتل فريد  ،

 .2005أطروحة دكتوراه، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير، جامعة الجزائر، 
  ،رسالة ماجستير، قسم الأدب اللون ودلالته في القرآن الكريمنجاح عبد الرحمان ،

 .2010واللغة العربية، جامعة مؤتة، 
  ،مذكرة مقدمة  تقييم صورة المؤسسة وأثرها على سلوك المستهلكوهاب محمد ،

ضمن متطلبات نيل درجة الماجستير في العلوم الاقتصادية، فرع التسيير، كلية  
 .2005/ 2006العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير، جامعة الجزائر،  
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  الملاحق 
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  الاسᚁᛕانة                                             

  

  

  السلام عل᝼ᚖم ورحمة اᢼᗆ وᘿرᝨاته؛ وᘿعد: 

    ᤆ᥋ج مقدم للحصول عᗪوع تخ ᣔ᤭أقوم ب᠆عداد م ᤆ ᣐᤷم أن᝼ادارة الاعمال،   أطلع ᤆ
ᣐ᥃ ᣾ᤫدرجة الماجست

 لطبᚖعة الدراسة، فقد تطلب إعداد اسᛕبᚖان  
ᡶ
ᣐ الحاجة والرغᚁة " ونظرا ᣾ᤵاء ب ᣔ᤭عنوان:" دوافع الᙠ

ف ᙠأن أعرض هذا الاسᛕبᚖان، المكون من ستة اقسام رئ᝜سة.  ᣔ᤭ᚤانات ولذا أᚖلجمع الب  

آمل من سعادت᝼م الإجاᙠة عن جميع أسئلة الاسᚁᛕانة ᙠموضوعᚖة، وᘿما ᙵعكس وجهة نظرᝨم تجاه    
تامة، ولن ᚤُستخدم إلا لأغراض الᚁحث   ب᠆ن إجاᙠات᝼م ستعامل ᙔ᤭ᜦة   

ᡶ
ما تضمنه الاسᚁᛕانة، علما

 . ᤆ᥎العل  

  

 ل៌م تعاون᝼م 
ᡶ
  شاថرا

  

ات الدᙵمغرافᚖة:  ᣾ᤫالقسم الاول : المتغ  

  النᗽع - 1

  • ذكر 

 ᤆ ᣞᤷان •  

  

  العمر - 2

  30أقل من  •
 40 - 31  
 50-41  
 50أ᣽ᤫថ من  •

  

3- ᤆ᥂المؤهل الجام  

  • دون ال᝼ᚁالورᙔوس 
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  • ᝼ᙠالورᙔوس 

  • دراسات علᚖا

 ᣾ᤫماجست •  

  • دكتورة 

  

4 - ᤆ
ᣐ᥄ᚖالمستوى الوظ  

  • موظف

  • غ᣾ᤫ موظف  

  • مدير

  • رجل أعمال
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  : بᚖانᛕالاس أسئلة

  

  

  

  

 

  

  موافق   المحور والعᚁارة    
  ᜦشدة

غ᣾ᤫ   غ᣾ᤫ موافق   محاᙵد    موافق 
  موافق  

  ᜦشدة
اء                             ᣔ᤭ال ᥋القسم الأول: العوامل المؤثرة ع  

  
اء المنتجات ذات العلامات التجارᙔة المشهورة  1 ᣔ᤬ أفضّل            
اء  2 ᣔ᤭اتخاذ قرار ال ᤆ

ᣐ᥃ ᤆ᤻             السعر هو العامل الأسا
اء  3 ᣔ᤭ال ᥋ع ᤆ ᣐᤷشجعᚤ ضاتᚖن  العروض والتخفថلو لم أ ᣑᤷح

  ᙠحاجة إ᥉ المنتج 
          

اء المنتج  4 ᣔ᤬ لᚁق ᣐ ᣾ᤵمات وآراء المستخدمᚖحث عن تقيᙠأ            
اء                         ᣔ᤭عادات ال : ᤆ

ᣐᤶالقسم الثا  
  

نت ᙠدᤤً من المتاجر التقلᚖدᙵة  6 ᣑᤫالإن ᣽ᤫاء ع ᣔ᤭أفضل ال            
ء محدد  أقوم ᙠالᛕسوق ᜦش᝼ل منتظم  7 ᤆ ᣔ᤼حاجة لᙠ نថلو لم أ ᣑᤷح            
ᤆ الساᙠقة   9 ᣑᤷᘿᗪانت تجᝨ اء المنتجات من نفس المتجر إذا ᣔ᤭أعود ل

  جᚖدة
          

ائᚖة  10 ᣔ᤭ال ᤆ
ᣑᤶقرارا ᥋أعتقد أن الإعلانات تؤثر ع            

اء                                  ᣔ᤭ة الᘿᗪالقسم الثالث: تج  
  

اء من نفس المتجر  11 ᣔ᤭تكرار ال ᥋ع ᤆ ᣐᤷشجعᚤ دةᚖة العملاء الجᘿᗪتج 
  

          

ᤆ تقدم سᚖاسة إرجاع واسᚁᛕدال مرنة   12 ᣑᤷأفضّل المتاجر ال            
ا عند الᛕسوق    13 ᡶمهم ًᤨ أعت᣽ᤫ سهولة استخدام الموقع أو التطبيق عام

نت  ᣑᤫالإن ᣽ᤫع  
          

اء  14 ᣔ᤭عد الᙠ ة ᣐ ᣾ᤫتقدم خدمة عملاء متم ᤆ ᣑᤷأفضّل المتاجر ال            
ات الخارجᚖة                                 ᣾ᤫالقسم الرابع: التأث  

  
اء  15 ᣔ᤭راء الأصدقاء والعائلة عند اتخاذ قرار الዘᙠ أتأثر            
16   ᥋ن عᙔᗪنصائح المؤث ᥋ي المنتجات بناءً ع ᣑᤫوسائل التواصل  أش

 ᤆ᥁الاجتما  
          

اء  17 ᣔ᤭اتخاذ قرار ال ᤆ
ᣐ᥃ ᤆ

ᣐᤶساعد᜻ ة عن المنتجᚖلᚖتوفر معلومات تفص            
ᤆ تقدم تجارب ᚤسᙔᗽقᚖة ممتعة ومختلفة.   18 ᣑᤷأفضّل المتاجر ال            

                        ᤆ
ᣐᤶو ᣑᤫឤاء الإل ᣔ᤭القسم الخامس: ال  

  
19   ᤆ ᣑᤷة الᚖون ᣑᤫឤعةأفضّل المتاجر الإلᙔ᤬ ارات شحنᚖتقدم خ            
أستمتع ᙠاستخدام تطبᚖقات الهواتف للᛕسوق أᣞᤫថ من مواقع    21

نت  ᣑᤫالإن  
          

اء  22 ᣔ᤭ل اتخاذ قرار الᚁالمواقع المختلفة ق ᣐ ᣾ᤵمقارنة الأسعار بᙠ أقوم            
 ومقاطع فᚖديو واضحة    

ᡶ
ᤆ تقدم صورا ᣑᤷة الᚖون ᣑᤫឤأفضل المتاجر الإل

  للمنتجات 
          

اء العاطفᚖة                      ᣔ᤭القسم السادس: قرارات ال  
  

ا بناءً ع᥋ رغᚁة مفاجئة ول᝜س حاجة حقᚖقᚖة.   23 ᡶانᚖي أح ᣑᤫأش            
24   ᣾ᤫا دون تفك ᡶانᚖي أح ᣑᤫأش ᤆ ᣐᤷة تجعلᚖالعروض اللحظ            
اء   25 ᣔ᤭د أن أفوت فرصة الᙔلا أر ᤆ ᣐᤷي المنتج فقط لأن ᣑᤫا أش ᡶانᚖأح            
ة من اقتناء المنتج   26 ᣾ᤫة قص ᣑᤫعد فᙠ اء ᣔ᤭قرارات ال ᥋ا أندم ع ᡶانᚖأح            
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